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        
Assalamu’alaikum Wr. Wb.
Banyak nikmat yang telah Allah swt berikan, tetapi sedikit sekali yang kita
ingat. Segala puji hanya layak untuk Allah swt., Tuhan sekalian alam atas segala
berkat, Rahmat, Taufik, serta Hidayah-Nya yang tiada terkira besarnya, sehingga
penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.
Sholawat dan Salam senantiasa kita hanturkan kepada Nabi Muhammad
Shallallahu ‘Alaihi Wasallam. Beserta keluarga dan para sahabatnya, yang telah
membawa kita dari masa jahiliyah kemasa ilmu pengetahuan Islam.
Penulisan skripsi dengan judul “Strategi Penetapan Harga Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada Toko Bangunan Fajar Mas Desa Sabe’
Kecamatan Belopa Utara Kabupaten Luwu”. disusun sebagai syarat dalam
menyelesaikan Program Studi Sarjana (S1) Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo.
Dalam kesempatan ini penulis ingin mengucapkan banyak terima kasih,
karena selama proses hingga terselesaikannya penyusunan skripsi ini banyak
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mendapat kontribusi dari berbagai pihak. Dengan segala hormat dan kerendahan hati,
penulis ingin menyampaikan Jazakumullahu khairan katsiran untuk kedua orang tua
tercinta dan teristimewa, ayahanda yang tercinta Muh. Tang dan Ibunda Saheria yang
telah sangat berjasa mengasuh, mendidik, dan menyayangi penulis sejak kecil dengan
penuh keikhlasan dan ketulusan, dan dengan penuh pengorbanan, restu dari kedua
orang tua adalah sumber kekuatan bagi penulis dalam menyelesaikan skripsi ini dan
penulis juga ingin mengucapkan banyak terima kasih kepada kakakku Kasmiati dan
adik-adikku Kartika Cinta, Alfia Lestari, Marsya Indri Ayu, Febi Indriani, dan Muh.
Arsyad terimakasih atas suportnya untuk penulis dan terima kasih sudah menjadi adik
yang baik untuk penulis. Tak lupa pula penulis ingin mengucapkan banyak terima
kasih atas segala bantuan dan dukungan serta saran yang telah diberikan dari berbagai
pihak. Oleh karena itu, izinkan penulis menyampaikan banyak terima kasih kepada
yang terhormat :
1. Rektor Institut Agama Islam Negri (IAIN) Palopo Bapak Dr. Abdul Pirol,
M.Ag., Wakil Rektor I Bidang Akademik dan Hubungan Kelembagaan, Dr.
Rustan S, M.Hum, Wakil Rektor II Bidang Keuangan Dr. Ahmad Syarief
Iskandar, SE., MM., dan Wakil Rektor III Bidang Kemahasiswaan dan
Kerjasama Dr. Hasbi, M.Ag., yang telah berusaha meningkatkan mutu
perguruan tinggi ini sebagai tempat menimba Ilmu pengetahuan dan
menyediakan fasilitas sehingga dapat menjalani perkuliahan dengan baik.
v2. Dekan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Palopo Dr. Hj. Ramlah
Makkulasse, MM., Wakil Dekan I Bidang Akademik dan Kelembagaan Dr.
Takdir, SH.,MH., Wakil Dekan II Bidang Administrasi Dr. Rahmawati,
M.Ag., Wakil Dekan III Bidang Kemahasiswaan Dr. Muhammad Tahmid
Nur, M.Ag.
3. Ketua Prodi Ekonomi Syariah Ilham, S.Ag., dan beserta para dosen, asisten
dosen Prodi Ekonomi Syariah yang selama ini banyak memberikan ilmu
pengetahuan khususnya di bidang Ekonomi syariah.
4. Bapak Dr. Mahadin Shaleh, M.Si. sebagai pembimbing I dan Bapak Dr. H.
Muammar Arafat Yusmad, S.H., M,H. sebagai pembimbing II. yang telah
banyak meluangkan waktu dan memberikan saran dalam membimbing penulis
sehingga skripsi ini dapat diselesaikan.
5. Ibu Dr. Helmi Kamal, M.HI. dan Ibu Muzayyanah Jabani, ST., MM. sebagai
penguji yang telah meluangkan waktunya yang telah memberikan banyak
masukan kepada penulis.
6. Seluruh Staf Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang sudah banyak
membantu pengurusan penulis selama penulis kuliah di IAIN Palopo.
7. Kepala Perpustakaan IAIN Palopo Dr. Masmuddin, M.Ag., beserta staf yang
telah menyediakan buku-buku/literatur untuk keperluan studi kepustakaan
dalam penyususnan skripsi ini.
8. Toko Fajar Mas, yang sudah mengizinkan penulis meneliti diperusahaan
tersebut. Terima kasih untuk semua karyawan yang sudah bersedia membantu
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saya dalam melakukan penelitian dan terkhusus kepada Bapak Muh. Ali yang
sudah banyak sekali membantu penulis dalam penelitian skripsi.
9. Teruntuk sahabat – sahabatku yang sudah banyak membantu dan mensuport
penulis, yang sama – sama berjuang dari semester awal hingga akhir,
terkhusus kepada Nurqualbi, Hasriani Bakri S, Mirnayanti, Ifra, Hatija,
Isnayni Rizki B, Mimi Sunarmi Dan Lindri, perjuangan tak akan pernah putus
karena diikat dengan rantai iman, Istoqomah dalam keimanan sebagai bukti
keimanan. Semoga ikatan ukhuwah ini terbina untuk selamanya. Uhibbukum
Fillah.
10. Teman – teman seperjuangan, terkhusus kelas Ekonomi Syariah B angakatan
2014 Jazakumullahu Khairan Katsiran karena kita pernah belajar dan
bertumbuh bersama dalam persaudaraan. kalian yang selalu membantu,
mensuport yang selalu mengisi hari – hari menjadi sangat menyenangkan.
11. Terimakasih untuk semua pihak tidak bisa penulis sebutkan satu persatu, yang
telah membantu dan mendukung penulis dalam penyususnan skripsi ini.
Terakhir tiada pengucapan yang tulus yang dapat penulis hanturkan selain
ucapan Jazakumullahu khairan katsiran atas bantuan yang selama ini diberikan.
Semoga amal mulia yang dilakukan bernilai Ibadah dan mendapat Rahmat disisi
Allah swt, Aamiin yaa Rabbal ‘Alamiin.
Penulis menyadari bahwa skripsi ini masih kurang dari kata sempurna
sehingga kepada pembaca sekiranya dapat memberikan saran yang sifatnya
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membangun agar kekurangan – kekurangan yang ada dapat diperbaiki. Akhirnya
penulis berharap, semoga skripsi ini bermanfaat dan semoga Allah swt. menuntun ke
arah jalan yang benar dan lurus.
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Penelitian ini membahas tentang Strategi Penetapan Harga Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada toko Bangunan Fajar Mas Desa Sabe’ Kecamatan
Belopa Utara Kabupaten Luwu. Permasalahan penelitian ini merujuk pada bagaimana
startegi penetapan harga yang digunakan pada toko Bangunan Fajar Mas.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu jenis penelitian
kualitatif, lokasi penelitia di Desa Sabe’, subjek penelitian adalah pimpinan Toko
Bangunan Fajar Mas dan karyawan bagian kasir, sumber data yaitu sumber data
primer dan sumber data sekunder, tehnik pengumpulan data yaitu field research dan
library research, serta pengolahan dan anaisis data yang digunakan ialahah analisis
reduksi data.
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan metode
diatas, maka dapat disimpulkan bahwa penetapan harga digunakan pada Toko
Bangunan Fajar Mas meliputi: segmen pelanggan, zona, diskon (potongan jumlah)
dan diskon fungsional. Proses dalam menggunakan penetapan harga tidak hanya




A. Latar Belakang Masalah
Pada awal munculnya harga ditetapkan dengan cara tawar menawar antara
kedua belah pihak yang terlibat transaksi yaitu penjual dan pembeli sehingga
akhirnya menemukan harga akhir yang telah disepakati dan dapat diterima oleh pihak
penjual dan pihak pembeli dan kemudian harga tersebut dijadikan nilai dari suatu
barang tertentu.
Seiring dengan berjalannya waktu kebanyakan toko-toko menetapkan suatu
harga untuk semua pembeli, dan dengan menetapkan harga tersebut tidak melibatkan
konsumen. Seperti yang ditetapkan pada Toko Bangunan Fajar Mas dimana
menetapkan suatu harga produk dengan merek dan kualitas yang berbeda-beda tetapi
tidak melibatkan konsumen dalam penetapan harga tersebut. Harga berinteraksi
dengan seluruh elemen lain dalam bauran pemasaran untuk menentukan efektifitas
setiap elemen. Untuk menetapkan harga suatu produk harus mempertimbangkan tiga
elemen penting yakni biaya, margin atau kenaikan harga, dan kompetisi. .1
Pada umumnya para pemilik toko menetapkan tingkat harga barang atau
jasa memiliki sejumlah tujuan yang ingin dicapai dari setiap kebijakan yang diambil.
Pemilihan secara jelas antara tujuan penetapan harga dan sasaran penetapan harga
dalam setiap kebijakan harga, tentunya dengan tujuan utama untuk mendapatkan
1Sudaryono, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Cv. Andi Offset, 2016), h.216.
2keuntungan. Tujuan penetapan harga perlu ditentukan terlebih dahulu, agar tujuan
dari suatu usaha yang dijalankan dapat tercapai. Hal ini penting karena tujuan usaha
merupakan dasar atau pedoman bagi pengusaha dalam menjalankan suatau usahanya,
namun toko yang penanganannya kurang baik dalam menetapkan harga sering terjadi
kesalahan. Kesalahan yang umum dilakukan ialah: penetapan harga yang terlalu
memperhatikan biaya, tidak adanya variasi harga untuk produk, segmen pasar, dan
kesempatan pembelian yang berbeda.2
Harga pada suatu perusahaan sangat mempengaruhi peningkatan penjualan.
Pengusaha perlu memikirkan tentang harga jual secara tepat karena harga yang tidak
tepat akan berdampak pada minat konsumen untuk membeli produk tersebut,
penetapan harga jual produk yang tepat tidak selalu berarti bahwa harga haruslah
ditetapkan rendah ataupun serendah mungkin karena banyak konsumen yang
mempertimbangkan harga dalam melakukan pembelian suatu produk yang
ditawarkan. Sementara itu dalam Islam penentuan harga berdasarkan pembentukan
harga berdasarkan pembentukan harga alami antara permintaan dan penawaran. Islam
memandang bahwa konsep pembentukan harga berdasarkan sunnatullah atau
berjalan alami sesuai kondisi pasar tanpa penentuan dari kekuasaan manusia.
2 Sulit Nih, “Penetapan Harga Produk”, https://sulitnih.com, diakses tanggal 19 januari
2019.
3Menentukan harga akan menimbulkan ketidakseimbangan pada pasar yang berarti
akan menimbulkan kerugian bagi pembeli atau penjual, yang berarti kezhaliman.3
Sebagian ulama menolak peran Negara untuk mencampuri urusan
ekonomi, di antaranya untuk menetapkan harga, sebagian ulama yang lain
membenarkan Negara untuk menetapkan harga. Perbedaan pendapat ini berdasarkan
pada adanya hadits yang diriwayatkan oleh Anas sebagaimana berikut:
 ْﺑ َِﺲَﻧأ ْﻦَﻋ ٌِﺖﺑَﺎﺛ َﺎﻧََﺮﺒَْﺧأ َﺔََﻤﻠَﺳ ُﻦْﺑ ُدﺎ ﱠﻤَﺣَﺎَﻨﺛ ﱠﺪَﺣ ِ ﱠﷲ َلﻮُﺳَر َﺎﯾ ُسﺎﱠﻨﻟا َلَﺎﻗ ٍَﺲَﻧأ ْﻦَﻋ ٌﺪْﯿَﻤُﺣَو ُةَدَﺎَﺘﻗَو ٍِﻚﻟﺎَﻣ ِﻦ
 ْﻟا ُﺮ ﱢﻌَﺴُﻤْﻟا َُﻮھ َ ﱠﷲ ﱠِنإ َﻢﱠﻠَﺳَو ِﮫَْﯿﻠَﻋ ُ ﱠﷲ ﻰﱠﻠَﺻ ِ ﱠﷲ ُلﻮُﺳَر َلَﺎَﻘﻓ َﺎَﻨﻟ ْﺮ ﱢﻌََﺴﻓ ُﺮْﻌ ﱢﺴﻟا َﻼَﻏ ُﻂِﺳَﺎﺒْﻟا ُِﺾﺑَﺎﻘ
 َأ ﻮُﺟَْرَﻷ ﻲﱢِﻧإَو ُقِزا ﱠﺮﻟا ٍلﺎَﻣ َﻻَو ٍمَد ِﻲﻓ ٍﺔََﻤﻠْﻈَِﻤﺑ ِﻲُﻨِﺒﻟﺎَُﻄﯾ ْﻢُﻜْﻨِﻣ ٌﺪََﺣأ َﺲَْﯿﻟَو َ ﱠﷲ َﻰﻘَْﻟأ ْن
Terjemahnya:
Telah meceritakan kepada kami Hammad bin Maslamah, telah mengabarkan
kepada kami Tsabit dari Anas bin Malik dan Qatadah, serta Humaid dari
Anas, orang-orang berkata; wahai Rasulullah, harta telah melonjong, maka
tetapkanlah harga untuk kami! Maka beliau berkata: “sesungguhnya Allahlah
yang menentukan harga, Yang menggenggam dan Yang Menghamparkan, dan
ada seorang pun dari kalian yang menuntutku karena suatu kezhaliman
dalam hal darah, dan harta.4
Asy-Syaukani menyatakan, hadis ini dan hadis yang senada dijadikan dalil
bagi pengharaman pematokan harga dan bahwa pematokan harga merupakan suatu
kezaliman (yaitu penguasa memerintahkan para penghuni pasar agar tidak menjual
barang-barang mereka kecuali dengan harga yang sekian, kemudian melarang mereka
untuk menambah ataupun mengurangi harga tersebut). Alasannya ialah bahwa
3 Noval Adib, “Kebijakan Harga Dijaman Nabi dan Relevasinya Dengan Konsep Pricing/
Penetuan Harga”, http://caknoval.lecture.ub.ac.id, diakses tanggal 19 januari 2019.
4 Sunan Abu Daud Sulaiman bin Alasy’as Assubuhustani “Kitab; Jualbeli/ juz 2/ Hal. 479/
No. (3451)”PnerbitDarulKutubIlmiyah/ Bairut-Libanon 1996 M.
4manusia dikuasakan atas harta mereka sedangkan pematokan harga ialah pemaksaan
terhadap mereka padahal seorang imam diperintahkan untuk memelihara
kemaslahatan umat Islam.
Pertimbangannya kepada kepentingan pembeli dengan menurunkan harga
tidak lebih berhak dari pertimbangan kepada kepentingan penjual dengan pemenuhan
harga. Jika kedua persoalan tersebut saling bertentangan, maka wajib memberikan
peluang kepada keduanya untuk berijhtihad bagi diri mereka sedangkan
mengharuskan pemilik barang untuk menjual dengan harga yang tidak disetujui ialah
bertentangan dengan firman Allah.
Diriwayatkan dari imam Malik bahwa ia berpendapat membolehkan bagi
seorang imam untuk mematok harga, namun hadis-hadis tentang hal itu menentang.
Berdasarkan hadis ini pula, mazhab Hambali dan Syafi’i menyatakan bahwa Negara
tidak mempunyi hak untuk menetapkan harga. Ibnu Qudhamah al Maqdisi, salah
seorang pemikir terkenal dari mazhab Hambali menulis, Imam (pemimpin
pemerintahan) tidak memiliki wewenang untuk mengatur harga bagi para pedagang,
para pedagang boleh menjual barang mereka dengan harga berapapun yang mereka
inginkan. Pemikir dari mazhab Syafi’i juga memiliki pendapat yang sama.
Argumentasi itu dapat disimpulkan bahwa harga yang ditentukan akan
membawa akibat munculnya tujuan yang saling bertentangan. Harga yang tinggi,
pada umumnya bermula dari situasi meningkatnya permintaan atau menurunnya
5suplai. Pengawasan harga hanya akan memperburuk situasi tersebut. Harga yang
lebih rendah akan mendorong permintaan baru atau meningkatkan permintaannya,
dan akan mengecilkan hati para importir untuk mengimpor barang. Pada saat yang
sama akan mendorong produksi dalam negeri (yang tidak terawasi) atau menahan
produksinya, sampai pengawasan harga secara lokal itu dilarang. Akibatnya, akan
terjadi kekurangan suplai. Jadi, tuan rumah akan dirugikan akibat kebijakan itu dan
perlu membendung berbagai usaha untuk membuat regulasi harga.5
Firman Allah swt Q.S An-Nisa/4:29 sebagai berikut:
                      
             
Terjemaphnya:
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu
membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu”.6
Metode pemasaran menetapkan harga produk atau jasa berdasarkan posisi
yang diinginkan dalam pasar, yaitu harga yang mencerminkan citra dan manfaatnya,
nilai yang dirasakan, bagian pasar, volume penjualan dan keuntungan yang
5 Zona Ekis “Pendapat Ulama Mengenai Penetapan Harga’. http://www.zonaekis.com,
diakses 19 januari 2019.
6 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan terjemahannya, (Jakarta: Cv Pustaka Agung
Harapan, 2002). h.83.
6diinginkan, dan tanggapan pembeli maupun pesaing terhadap harga tersebut. Uraian
singkat mengenai pertimbangan-pertimbangan yang digunakan dalam menetapkan
harga suatu produk atau jasa ini memperhatikan besarnya keleluasaan yang dimiliki
perusahaan dalam melakukan hal ini.7
Dalam upaya meningakatkan penjualan suatu produk pengusaha perlu
mengetahui strategi pemasaran apa yang diambil agar suatu usaha yang dilakukan
dapat berjalan sesuai dengan yang diinginkan. Adapun strategi atau langkah yang
digunakan seorang pengusaha dalam meningkatkan omset penjualannya salah satu
caranya yaitu dengan menetapkan harga.
Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik untuk mengambil judul
”STRATEGI PENETAPAN HARGA DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN PADA TOKO BANGUNAN FAJAR MAS DESA SABE’
KECAMATAN BELOPA UTARA KABUPATEN LUWU”
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, permasalahan yang diangkat penulis
yaitu bagaimana strategi penetapan harga yang digunakan pada toko Bangunan Fajar
Mas dalam meningkatkan penjualan?
C. Tujuan Penelitian
7 Julian Cummins, Promosi Penjualan, (Tangerang: Binapura Aksara Publisher, 2010), h.
144-146
7Tujuan yang hendak dicapai adalah untuk mengetahui strategi penetapan
harga yang digunakan pada toko Bangunan Fajar Mas dalam meningkatkan
penjualan.
D. Manfaat penelitian
berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, diharapkan akan memperoleh
manfaat sebagai berikut:
1. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan, wawasan dan pengalaman
dibidang pemasaran khususnya mengenai strategi penetapan harga.
2. Bagi perusah, dapat dipergunakan sebagai sumber masukan informasi dalam
menghadapi perasaingan harga bahan bangunan khususnya di Kabupaten
Luwu.
3. Bagi pihak lain, sebagai pengetahuan tambahan dan sebagai bahan acuan
dalam penulisan Tugas Akhir yang berkaitan dengan topik yang diteliti.
E. Definisi Operasinal
Penulis akan menjelaskan mengenai istilah-istilah yang digunakan dalam
penelitian ini agar tidak terdapat perbedaan penafsiran ataau perbedaan dalam
menginterprestasikan. Adapun istilah yang perlu ditekankan adalah:
1. Harga ialah jumlah nilai tukar dari suatu barang yang dipergunakan dalam
bertransaksi.
2. Strategi penetapan harga adalah suatu aktifitas yang dilakukan oleh toko
Bangunan Fajar Mas untuk menetapkan harga produknya.
83. Penjualan merupakan aktifitas pemasaran yang dilakukan oleh toko




A. Penelitian Terdahulu yang Relevan
Penelitian terdahulu bertujuan untuk mendapatkan bahan perbandingan dan
bahan acuan selain itu untuk menghindari anggapan kesamaan dengan penelitian
yang dilakukan, maka peneliti mencantumkan penelitian terdahulu.
1. Sukarno Dewantoro.2015, “Strategi Penetapan Harga Pada PT Madubaru
Bantul”.
Kesimpulan dari studi ini adalah PT Madubaru menerapkan strategi
memposisikan produk melalui harga dan kualitas, karena PT Madubaru ingin
produk gula pasir kemasan bias menarik lebih banyak konsumen khususnya
daerah Yogyakarta dan Jawa Tengah sebagai perusahaan yang membuat berbagai
produk gula pasir yang bermacam-macam ukuran maupun kemasan sehingga
konsumen bisa lebih mudah untuk memiliki produk mana yang sesuai dengan
mereka. PT Madubaru menggunakan strategi perbedaan harga. Segmentasi pasar
pada gula pasir Madukismo adalah untuk semua kalangan baik itu bawah,
menengah maupun atas khususnya masyarakat Yogyakarta dan Jawa Tengah.1
Persamaan dari hasil penelitian terdahulu yang relevan dan penelitian ini
yaitu kedua penelitian ini berfokus pada strategi penetapan harga, meskipun
1 Sukarno Dewantoro, “Strategi Penetapan Harga Pada PT Madubaru Bantul”, Skripsi
Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Yogyakarta, 2015.
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mempunyai tujuan yang sama, namun terdapat perbedaan yaitu tempat penelitian
yang berbeda.
2. Risky Ayu Wulandari.2016, “Penerapan Strategi Harga pada PT Intirgamindo
Persada Sebagai Produsen Pakaian Jadi Brand Lois”.
Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat perbedaan
yang signifikan antara penjual Lois Boy tahun 2015 dan tahun 2016 serta
peningkatan harga berpengaruh signifikan terhadap penjualan Lois Boy di tahun
2016 dan perubahan penjualan Lois Boy.2
Dari hasil penelitian terdahulu terdapat persamaan dengan penelitian ini
yaitu kedua penelitian ini membahas tentang penetapan harga dan adpun
perbedaan penelitian di atas dengan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti
ialah penelitian di atas menggunakan metode kuantitatif dengan tekhnik analisis
data menggunakan regresi linear sedangkan pada penelitian ini menggunakan
metode kualiatatif dengan tekhnik analisis reduksi data.
3. Surono.2010, Analisis Pengaruh Penetapan Harga, Lokasi dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian (Studi kasus pada Alfa Mart Rempoa Sandratex).
Kesimpulan dari studi ini dapat diketahui bahwa variael penetapan harga,
lokasi, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini
ditunjukkan dengan nilai Adjusted R Square sebesar 63% sedangkan sisanya
sebesar 37% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diketahui. Dalam
2 Risky Ayu Wulandari, “Penerapan Strategi Harga pada PT Intirgamindo Persada Sebagai
Produsen Pakaian Jadi Brand Lois”, Skripsi Fakultas Ekonomi dan Manajemen Institute Pertanian
Bogor, 2016.
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penelitian ini dapat diketahui secara parsial variabel penetapan harga, lokasi dan
promosi berpengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
Sedangkan secara simultan variabel penetapan harga, lokasi dan promosi
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.3
Kesamaan penelitian di atas dengan penelitian ini yaitu sama-sama
membahas tentang harga. Perbedaan penelitian di atas dengan penelitian yang
akan dilakukan oleh peneliti ialah pada penelitian di atas menggunakan metode
kuantitatif dengan tekhnik pengumpulan data melalu kuesioner, sedangkan
peneliti menggunakan metode kualitatif dengan tekhnik pengumpulan data
melalui wawancara dan dianalisi dengan tekhnik Reduksi data. Penelitian di atas
lebih fokus pada pengaruh penetapan harga, lokasi dan promosi terhadap
keputusan pembelian sedangkan peneliti fokus pada strategi penetepan harga
dalam meningkatkan penjualan.
4. Andi Hardiyanti.2016, Penetapan Harga Pada Supermarket PT. Sejahtera Opsal
Kota Palopo Perspektif Ekonomi Islam.
Kesimpulan dari studi ini menunujukkan bahwa pandangan ekonomi
Islam tentang penetapan harga akan menghilangkan beban ekonomi yang
mungkin tidak dapat dijangkau oleh masyarakat, menghilangkan praktek
penipuan, serta memungkinkan ekonomi dapat berjalan dengan mudah dan penuh
kerelaan hati, serta menjauhkan diri dari hal yang dapat merugikan pihak
3 Surono, “Analisis Pengaruh Penetapan Harga, Lokasi, dan Promosi terhadap Keputusan
Pembelian (Studi Kasus Pada Alfa Mart Rempoa Sandratex)”, Skripsi Universitas Islam Negeri Syarif
Hidayatullah Jakarta, 2010
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perusahaan dan konsumen (pembeli). Dengan adanya penetaan harga ini dapat
memenuhi kebutuhan tiap rumah tangga, serta memenuhi kebutuhan masyarakat
khususnya yang ada dikota Palopo dalam jangka panjang. Penetapan harga
perusahaan juga dapat menciptakan rasa saling membantu, karena dalam
penetapan harga pada PT. Sejahtera ada unsur tolong-menolong.4
Perbedaannya, berdasarkan penelitian terdahulu di atas berfokus pada
penetapan harga pada supermarket PT. Sejahtera perspektif ekonomi Islam,
sedangkan pada penelitian ini berfokus pada strategi penetapan harga yang
digunakan Toko Bangunan Fajar Mas untuk meningktkan penjualan.
5. Risna Ibrahim.2014, Pengaruh Penetapan Harga Jual Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Laptop Pada Toko Harco Palopo.
Kesimpulan dari studi ini menunjukkan bahwa variabel permintaan
produk dan reaksi pesaing terdapat hubungan yang signifikan terhadap
peningkatan volume penjualan laptop pada toko harco palopo, serta dapat
doisimpulkan pula variabel yang lebih dominan mempengaruhi peningktan
volume penjualan laptop pada toko harco palopo yaitu variabel reaksi pesaing,
dimana nilai thitung 4,280 > nilai ttabel 1,676.5
Perbedaan penelitian di atas dengan penelitian yang akan dilakukan oleh
peneliti adalah penelitian di atas menggunakan metode kualitatif dan metode
4 Andi Hardiyanti, “Penetapan Harga Pada Supermarket PT. Sejahtera Opsal Kota Palopo
Perspektif Ekonomi Islam”, Skripsi Institute Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo, 2016.
5 Risna Ibrahim, “Pengaruh Penetapan Harga Jual Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Laptop Pada Toko Harco Palopo”, Skripsi Institute Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo, 2014.
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survei dan dianalisis menggunakan analisis regresi berganda, sedangkan peneliti
menggunakan metode kualitatif dengan dengan tekhnik pengumpulan data
melalui wawancara dan dianalisi dengan tekhnik reduksi data. Penelitian
terdahulu berfokus untuk mengukur seberapa besar pengaruh penetapan harga
jual dalam meningkatkan volume penjualan laptop pada toko Harco Palopo,
sedangkan peneliti berfokus pada strategi penetapan harga yang digunakan Toko
Bangunan Fajar Mas untuk meningktkan penjualan.
B. Kajian Teori
1. Pengertian jual beli/ al-Bai’
Kata jual beli terdiri dari suku kata yaitu jual dan beli, kata jual menunjukkan
bahwa adanya perbuatan menjual, sedangkan beli adalah adanya perbuatan pembeli.
Dengan demikian, perkataan jual beli menunjukkan adanya perbuatan dalam satu
peristiwa, yaitu satu pihak lain membeli maka dalam hal ini terjadilah hokum jual
beli.
Adapun pengertian jual beli menurut syariat Islam adalah pertukaran harta
atau dasr saling rela atau memindahkan hak milik dengan ganti yang dapat
dibenarkan oleh hokum Islam (berupa alat tukar yang sah). Sebagian ulama
memberikan pengertian: tukar menukar harta meskipun masih ada dalam
tanggungan atau pemanfaatan yang mubah dengan sesuatu yang semisal dengan
keduanya untuk memberikan secara tepat.
a. Bentuk jual beli
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Ditinjau dari hokum dan sifat jual beli jumhur ulama’ membegi jual beli
menjadi dua bentuk, yaitu jual beli shahih dan jual beli yang tidak sah. Jual beli
shahih adalah jual beli yang memenuhi keuntungan syara’ baik rukun maupun
sayaratnya, sedangkan jual beli tidak sah ialah jual beli yang tidak memenuhi salah
satu syarat dan rukun sehingga jual beli menjadi rusak atau batal.
b. Macam-macam jual beli
Dalam praktek kehidupan sehari hari terdapat dua macam jual beli yakni jual
beli yang diperbolehkan dan jual beli yang tidak dilarang oleh syari’at Islam yaitu:
1) Jual beli yang diperbolehkan oleh syari’at islam meliputi:
Dari segi pertukaraannya:
a) Jual beli salam, jual beli yang melalui pesanan.
b) Jual beli muqayyadah (barter) adalah jual beli dengan cara menukar
barang dengan barang.
c) Jual beli mutlaq adalah jual beli barang dengan sesuatu yang telah
disepakati sebagai alat pertukarannya, seperti uang.
d) Jual beli dengan alat penukar, adalah jual beli barang yang biasa dipakai
sebagai alat penukar dengan alat penukar lainnya.
Dari segi harga yaitu:
a) Jual beli yang menguntungkan (al-murabahah).
b) Jual beli yang tidak menguntungkan yaitu menjual dengan harga aslinya
(at-tayliyah).
c) Jual beli rugi (al-khasanah).
15
d) Jual beli al musawwah yaitu penjual yang menyembunyikan harga aslinya,
tetapi kedua orang yang berakad saling meridhai.
e) Jual beli yang dilarang Islam
c. Jual beli yang dilarang menurut pandangan ulama’ fiqih diantara jual beli yang
dilarang, yaitu:
1) Bai al-Ma’dum, merupakan jual beli atas obyek transaksi yang tidak ada
ketika kontrak jual beli dilakukan.
2) Bai’ al-Mu’athah, merupakan jual beli melalui perbuatan secara lazimnya
tanpa melibatkan lafadz ijab dan qabul dalam urusan pembelian kecil-
kecilan.
3) Bai’ ma’juz al Taslim, merupakan akad jual beli dimana pbyek transaksi
tidak bisa diserahterimakan.
4) Bai’ al Gharar, jual beli barang yang mengandung suatu unsure resiko dan
akan menjadi beban salah satu pihak dan mendatangkan kerugian financial.
2. Pemasaran
a. Pengertian pemasaran
Pemasaran adalah ilmu dan seni menjelajah, menciptakan, dan menyampaikan
nilai-nilai untuk merumuskan kebutuhan pasar sasaran (target market) demi laba.
Pemasaran mencaritahu semua kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi.
Pemasaran mencaritahu, mengukur, dan menghitung ukuran pasar yang teridentifikasi
serta potensi laba. Pemasaran menunjukkan dengan tepat segmen pasar yang dapat
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dilayani dengan sangat baik  oleh perusahaan. Pemasaran juga merancang dan
meningkatkan produk serta jasa yang tepat.6
Pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilaksanakan perusahaan dalam
usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya dan untuk menghasilkan
laba atau keuntungan. Untuk itu perusahaan melakukan aktifitas pemasaran dan
melakukan identifikasi kebutuhan konsumen, menentukan jenis produk saluran
distribusi serta penentuan harga jual. Jadi dapat kita tinjau pemasaran ialah sebagai
suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan dan mendistribusikan
barang dan jasa pada kelompok pembeli.
b. Manajemen Pemasaran
Perusahaan akan mengalami perkembangan yang pesat apabila memiliki
manajemen yang baik. Salah satu yang harus menjadi perhatian lebih di dalam
perusahaan adalah manejemen pemasaran, manajemen pemasaran menjadi unsur
yang sangat penting di dalam perusahaan sehingga harus dikoordinasikan dengan
baik antara masing-masing lini. Manajemen pemasaran berlangsung bila sekurang-
kurangnya satu pihak mempertimbangkan sasaran dan sarana untuk memperoleh
tanggapan yang diharapkan dari pihak lain dari suatu pertukaran yang potensial.
Menurut Kotler dan Amstrong, manajemen pemasaran adalah analisis,
perencanaan, implementasi, dan pengendalian program yang didesain untuk
6 Philip Kotler, According To Kotler, (Jakarta: Bhuana Ilmu Populer, 2005). Hal.2
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menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan
dengan pembeli sasaran, untuk mencapai sasaran perusahaan.7
Dari definisi di atas menyatakan bahwa manjemen pemasaran bertugas
mengkoordinasikan dan mengelola kegiatan-kegiatan pemasaran dengan cara yang
baik dan benar. Manejemen pemasaran adalah suatu proses manajemen yang meliputi
analisis, perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan untuk menimbulkan pertukaran
barang dan jasa yang dapat memberikan kepuasan akan kebutuhan dan keinginan
konsumen.
3. Strategi Penetapan Harga
a. Pengertian Strategi
Ditinjau dari perspektif manajemen, strategi merupakan upaya pengembangan
keunggulan organisasi atau institusi dalam lingkungan eksternal yang kompetitif
untuk pencapaian tujuan atau sasaran organisasi. Strategi dibutuhkan karena adanya
perkembangan masyarakat, kemajuan teknologi, dan tuntutan pasar secara
keseluruhan. 8
Menurut Poerwadarminta dalam lingga purnama strategi dalam pemasaran
merupakan suatu cara untuk memenangkan “perang” kata strategi berasal dari bahsa
Yunani yaitu stratus yang artinya siasat atau akal (tipu muslihat) untuk mencapai
suatu maksud.
7 Bilson Simamora, Memenangkan Pasar dengan Pemasaran Efektif dan Profitable, (Jakarta:
PT Gramedia Pustaka Utama, 2003), h.10
8 Hussel Nogi S. Tangkilisan, Manajemen Publik, (Jakarta: PT Grsmedia Widiasarana
Indonesia, 2005), h. 252
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Strategi dalah penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang suatu enterprise, dan
adopsi tindakan-tindakan dan alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai
sasaran-sasaran tersebut.
Strategi merupakan sasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan akhir
(sasaran). Tetapi strategi bukanlah sekedar rencana yang utama, terpadu, menyeluruh
dan menghubungkan antara perusahaan dan lingkungan.
Pada setiap perusahaan mempunyai suatu tujuan, baik dalam jangka menengah
ataupun jangka panjang dan juga memiliki suatu kebijakan umum yang digunakan
dalam menjalankan proses pemasaran. Beberapa tokoh ekonomi menyatakan bahwa
pada setiap perusahaan harus mempunyai suatu strategi dalam menentukan
kesuksesan perusahaan itu sendiri.
Berdasarkan perspektif yang pertama, strategi dapat didefinisikan sebagai
program untuk menentukan dan mencapai tujuan organisasi dan
mengimplementasikan misinya. Makna yang terkandung dari strategi ini adalah
bahwa para manejer memainkan peranan yang aktif, sadar dan rasional dalam
merumuskan strategi organisasi dalam lingkungan yang selalu mengalami perubahan,
pandangan ini lebih banyak diterapkan.
Sedangkan berdasarkan perspektif kedua, strategi didefinisikan sebagai pola
tanggapan atau respon organisasi terhadap lingkungannya sepanjang waktu. Pada
definisi ini, setiap organisasi pasti memiliki strategi, meskipun strategi terssebut tidak
pernah dirumuskan secara eksplisit. Pandangan ini diterapkan bagi para manejer yang
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bersifat reaktif, yaitu hanya menanggapi dan menyesuaikan diri terhadap lingkungan
secara pasif manakala dibutuhkan.9
b. Definisi Harga
Buchari Alma mendefinisikan bahwa harga sebagai nilai suatu barang yang
dinyatakan  dengan uang. Harga memiliki dua peranan utama dalam proses
pengambilan keputusan para pembeli, yaitu peranan alokasi dan peranan informasi.
Sedangkan menurut Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra mendefenisikan
bahwa harga adalah jumlah uang (satuan moneter) dan atau aspek lain (non moneter)
yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan
sebuah produk, berupa barang, jasa, informasi dan organisasi.10
Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa harga merupakan
sejumlah uang yang dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa
yang dibelinya guna memenuhi kebutuhan maupun keinginannya dan umumnya
dinyatakan dalamm satuan moneter.
Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan satu-satunya
unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.
Berbeda halnya dengan karakteristik produk atau komitmen terhadap saluran
9 Mahmuddin, Strategi Pemasara Pada PT Anugerah Abadi Gemilang Unit Desa Jalajja
Kecamatan Burau Kabupaten Luwu Timur (Ditinjau Dari Perspektif Ekonomi Islam), Skripsi,
Institute Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo, 2016.
10 Tatu Urrokhmah, Strategi Penetapan Harga dalam meningkatkan Volume Penjualan,
Skripsi Universitas Purwokerto, 2018)
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distribusi. Kedua hal terakhir tidak dapat diubah /disesuaikan dengan mudah dan
cepat, karena biasanya menyangkut keputusan jangka panjang.
Harga dalam fiqh Islam dikenal dua istilah berbeda mengenai harga suatu
barang, yaitu as-saman dan as–si’r . As-saman adalah patokan harga suatu barang,
sedangkan as-si‘r adalah harga yang berlaku secara aktual di dalam pasar. Ulama fiqh
membagi as-si‘r menjadi dua macam. Pertama, harga yang berlaku secara alami,
tanpa campur tangan pemerintah. Dalam hal ini, pedagang bebas menjual barang
dengan harga yang wajar, dengan mempertimbangkan keuntungannya.
Pemerintah, dalam harga yang berlaku secara alami, tidak boleh campur
tangan, karena campur tangan pemerintah dalam kasus ini dapat membatasi
kebebasan dan merugikan hak para pedagang ataupun produsen. Kedua, harga suatu
komoditas yang ditetapkan pemerintah setelah mempertimbangkan modal dan
keuntungan wajar bagi pedagang maupun produsen serta melihat keadaan ekonomi
yang riil dan daya beli masyarakat. Penetapan harga pemerintah ini disebut dengan
at-tas‘ ir al-jabbari.
Dalam aktifitas perekonomian, Umat Islam dilarang melakukan tindakan batil.
Sebagaimana firman Allah, dalam Q.s. An-Nisa /4:29 sebagai berikut:
                      
             
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Terjemahnya:
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu
membunuh dirimu[287]; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu”.11
Berdagang penting dalam Islam, begitu pentingnya hingga Allah Ta’ala
menunjuk Muhammad sebagai seorang pedagang sukses sebelum beliau diangkat
menjadi nabi. Ini menunjukkan Allah SWT mengajarkan dengan kejujuran yang
dilakukan oleh nabi Muhammad bin Abdullah saat beliau menjadi pedagang
dagangannya tidak merugi, namun beliau menjadi pengusaha sukses.
Penetapan harga merupakan “strategi pemasaran yang menentukan terjadinya
transaksi antara penjual dan pembeli (triton, 2008 ;181). Transaksi hanya akan terjadi
apabila harga yang ditetapkan pada sebuah produk atau jasa disepakati oleh penjual
dan pembeli. Oleh karena itu, jika suatu perusahaan mampu menetapkan harga
dengan tepat, maka akan memperoleh laba yang besar. Tetapi penetapan harga
merupakan suatu masalah ketika perusahaan harus menentukan harga untuk pertama
kali. Hal ini terjadi ketika perusahaan mengembangkan atau memperoleh suatu
produk baru, ketika ia memperkenalkan produk lamanya ke saluran distribusi baru
11 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan terjemahannya, (Jakarta: Cv Pustaka Agung
Harapan, 2002). h.107.
22
atau ke daerah geofrafis baru, dan ketika ia melakukan tender memasuki suatu
tawaran kontrak kerja yang baru.12
c. Strategi Penetapan Harga
terdapat dua strategi penetapan harga retail yang berlainan, yakni:
1) Penetapan harga rendah tiap hari (eveyday low pricing-EDLP), menekankan
kontinuitas harga retail pada level antara harga non obral reguler dan harga
obral diskon besar pesaing retail (tidak selalu berarti termurah). Manfaat dari
strategi ini ialah:
a) Berkurangnya perang harga
b) Berkurangnya iklan
c) Berkurangnya kelebihan persediaan
2) Penetapan harga tinggi atau rendah (high/low pricing-HLP), retail
menawarkan harga yang kadang-kadang di atas EDLP pesaing dan memakai
iklan untuk mempromosikan obral dalm frekuensi cukup tinggi. Manfaat dari
strategi ini ialah :
a) Barang dagangan yang sama memikat berbagai pasar
b) Obral menciptakan kegairahan berbelanja
c) Obral menggerakkan barang dagangan
d) Penekanana terhadap kualitas barang dagangan
4. Tujuan Penetapan Harga
12 Thamrin abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo
Persada, 2012) h.171
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Pada dasarnya ada empat jenis tujuan penetapan harga, yakni:
a. Berorientasi pada laba
Berorientasi pada laba artinya setiap perusahaan selalu memilih harga
yang dapat menghasilkan laba yang paling tinggi atau sering disebut maksimisasi
laba.
b. Berorientasi pada volume
Berorientasi pada volume artinya penetapan harga sedemikian rupa agar
dapat mencapai tingkat volume penjualan tertentu.
c. Berorientasi pada citra (image)
Artinya penetapan harga tertentu dapat mebentu citra perusahaan,
misalnya menetapkan harga tinggi dapat membentuk citra perusahaan yang
prestisius, sementara menetapkan harga rendah memungkinkan menjaga nilai
perusahaan tertentu (menjaga harga terendah di suatu daerah).
d. Berorientasi pada stabilitas harga
Hal ini dilakukan untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara
suatu perusahaan dan harga pemimpin industri (industry leader).13
Semua tujuan penetapan harga mempunyai pertukaran yang harus
ditimbangkan para manajer. Suatu tujuan memaksimasi laba mungkin membutuhkan
investasi awal yang lebih besar dari pada yang dapat atau ingin disediakan
perusahaan. Meraih pangsa pasar yang diinginkan sering berarti mengorbankan laba
13 Rahmi Ajja, Penetapan Harga Produk dan Kelayakan UKM , diakses dari
http://rahmiyati22.blogspot.com/2016/11/penetapan-harga-produk-dan-kelayakan-ukm.html?m=1
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jangka pendek, karena tanpa manjemen yang berhati-hati, tujuan laba jangka panjang
mungkin tidak dapat diraih. Menghadapi persaingan adalah penentuan tujuan harga
yang paling gampang untuk dilaksanakan. Akan tetapi, dapatkah seorang manajer
benar-benar mampu untuk mengabaikan permintaan dan biaya, tahapan daur hidup,
dan pertimbangan lainnya. Ketika membuat tujuan penetapan harga, para manajer
harus mempertimbangkan pertukaran tersebut dari sudut target konsumen dan
lingkungan.
6. Langkah-langkah Penetapan Harga
Perusahaan haruslah mempertimbangkan banyak faktor dalam menyusun
kebijakan menetapkan harganya, beberapa langkah prosedur untuk menetapkan
harga, meliputi:
a. Memilih sasaran harga
Langkah pertama adalah memilih sasaran harga, seperti misalnya bertahan
hidup, memaksimalkan keuntungan jangka pendek, volume penjualan, permintaan
pasar, unggul dalam pangsa pasar, persaingan, prestise atau atatus quo.
Perusahaan bertujuan bertahan hidup akan berusaha menurunkan harga. Laba
tidak begitu dipentingkan, selama harga dapat menutupi biaya variabel dan sebagian
biaya tetap. Sasaran ini hanya untuk jangka pendek dan diharapkan dalam jangka
panjang perusahaan.
Maksimalisasi keuntungan angka pendek dilakukan perusahaan dengan
memperkirakan permintaan dan biaya yang dihubungkan dengan alternatif hargaa
dan mmemilih harga yang menghasilkan laba sekarang maksimum, arus kas atau
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return on investment (ROI). Strategi ini dilakukan dengan mengasumsikan bahwa
permintaan dan fungsi biaya dapat diketahui, tetapi pada kenyataannya sulit
diperkirakan. Strategi ini mengabaikan kinerja jangka panjang, efek dari variabel
pemasaran, reaksi pesaing dan kendala hukum pada harga.
Sasaran berorientasi pada volume penjualan dilakukan perusahaan dengan
mengatur harga sedemikian rupa untuk meningkatkan volume penjualan.
Perusahaan mengasumsikan bahwa volume penjualan yang lebih tinggi akan
menghasilkan biaya per unit lebih rendah dan laba jangka panjang lebih tinggi serta
berasumsi bahwa pasar peka terhadap harga.
Sasaran unggul dalam pangsa pasar dilakukan dengan meningkatkan atau
memelihara pangsa pasar tanpa mempertimbangkan fluktuasi penjualan dalam
industri. Sasaran unggul dalam pangsa pasar biasa digunakan perusahaan untuk
produk yang mencapai tahap dewasa dalam siklus hidup produk.
Sasaran permintaan pasar adalah penetapan harga yang dihubungkan dengan
harapan pelanggan dan situasi pembelian yang khusus. Sasaran ini sering dikenal
dengan “beri harga dengan apa yang pasar kehendak”.
Sasaran persaingan merancang harga untuk menandingi atau mengalahkan
harga pesaing. Tujuannya adalah memelihara persepsi nilai yang baik relatif
terhadap pesaing.
Sasaran prestise dilakukan dengan merancang harga yang konsisten dengan
sebuah produk yang mempunyai status yang tinggi atau prestise. Harga ini
dirancang dengan sedikit memperhatikan struktur biaya perusahaan atau pesaing.
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Sasaran status quo merupakan sasaran yang menetapkan hrga untuk
memelihara harga yang ada dalam usaha mempertahankan posisi relatif terhadap
pesaing.
b. Menentukan permintaan
Langkah kedua, perusahaan menentukan permintaan yang akan
memperlihatkaan jumlah produk yang akan dibeli di pasar dalam periode tertentu,
pada berbagai tingkat harga. Makin inelastis permintaan, makin mampu perusahaan
menaik-turunkan harganya. Penentuan permintaan dimulai dengan penentuan
faktor-faktor yang mempengaruhi kepekaan harga. Menurut Nagle, faktor yang
membuat pembeli kurang peka terhadap harga antara lain ialah produk bersifat
khusus, pembeli kurang sadar terhadap produk pengganti, pembeli tidak mudah
membandingkan dengan kualitas produk pengganti, yang dibelanjakan kecil
dibanding pendapatan totalnya, yang dibelanjakan kecil dibanding biaya total
produk aakhirnya, sebagian biaya ditanggung pihak lain, produk digunakan bersama
dengan aktiva yang dibeli sebelumnya, produk dianggap memiliki kualitas, prestise
atau eksklusif dan pembeli tidak dapat menyimpan produk tersebut.
Setelah menentukan faktor-faktor yang mempengaruhi kepekaan harga,
perusahaan berusaha mengukur kurva permintaan dengan berbagai metode. Metode
pertama melibatkan analisis statistik atas data harga masa lalu, jumlah terjual dan
faktor lain untuk menentukan hubungannya. Metode kedua adalah melakukan
eksperimen harga dengan mengubah harga berbagai produk yang dijual di toko
dengan harga diskon dan mengamati hasilnya.metode ketiga adalah meminta
27
pembeli untuk menyatakan berapa banyak unit yang akan mereka beli pada berbagai
harga yang diusulkan.
Selanjutnya, perusahaan perlu untuk mengetahui elastisitas permintaan
terhadap perubahan harg. Jika permintan hampir tidak berubah dengan adanya
perubahan kecil terhadap harga maka permintaan itu disebut inelastis. Akan tetapi,
jika permintaan itu berubah banyak maka permintaan itu disebut elastis. Permintaan
kurang elastis bila terdapat hanya sedikit atau bahkan tidak ada barang pengganti
atau pesaing, pembeli tidak segera menyadari harga tinggi tersebut, pembeli lambat
dalam mengubah kebiasaan membelinya dan mencari harga yang lebih rendah, dan
pembeli berpikir bahwa harga yang lebih tinggi itu pantas karena peningkatan
kualitas, inflasi secara normal dan lain sebagainya. Pertimbangan penurunan  harga
dilakukan jika permintaan tersebut elastis.
c. Memperkirakan biaya
Langkah ketiga ialah perusahaan memperkirakan perilaku biaya pada berbagi
tingkat produksi dan perilaku biaya dalam kurva pengalamannya. Biaya
perusaahaan ada dua jenis, yaitu biaya tetap dan biaya variabel. Biaya tetap
(overhead) adalah biaya yang tidak bervariasi dengan produksi atau penjualan,
misalnya gaji karyawan. Biaya variabel merupakan biaya yang bervariasi langsung
dengan tingkat produksi, misalnya biaya baahan untuk produksi. Biay total
merupakan biaya tetap dan biaya variabel untuk tingkat produksi. Adapun biaya
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rata-rata adalah biaya per unit untuk tingkat produksi atau total biaya dibagi
produksi.
Perusahaan harus mengetahui bagaiman biaya bervariasi dengan berbagai
tingkat produksi agar dapat menetapkan harga yang tepat. Perusahaan jepang sering
menggunakan metode yang disebut penetapan biaya sasaran (target costing), yaitu
biaya ditentukan dari hasil riset pasar untuk menentukan fungs-fungsi yang
diinginkan dari produk, kemudian menentukan harga jual produk tersebut sesuai
dengan daya tariknya dan harga pesaingnya. Selanjutnya, mengurangi margin laba
dara harga ini sehingga diperoleh biaya sasaran yang harus dicapai daan meneliti
biaya setiap unsur, misalnya desain, rekayasa, produksi, penjualan dan lainnya serta
memecahkan dalam unsur yang lebih kecil, merekayasa ulang komponen,
menghilangkan beberapa fungsi, menurunkan biaya pemassok agar proyeksi biaya
akhir dengan kisaran biaya sasaran.
d. Menganalisis biaya, harga dan penawaran pesaing
Perusahaan dapat menggunakan analisis biaya, prmintaan pasar, biaya
pesaing, harga pesaing dan kemungkinan reaksi pesaing sebagai dasar penetapan
harga. Perusahaan juga perlu membandingkan biayanya dengan biaya pesaing,
apakah biaya produksinya lebih rendah atau lebih tinggi dan juga hargaa serta
kualitas penawaran peasaing. Dengan mengetahui biaya, harga dan kualitas pesaing,
perusahaan dapat menggunakan sebagai titik orientasi untuk menetapkan harga.
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Perusahaan harus menetapkan harga dekat dengan harga pesaing, jika pesaing
itu merupakan pesaing utama. Jika kualitas kualitas penawaran lebih tinggi dari
pesaing, maka perusahaan dapat menetapkan harga lebih tinggi dari harga pesaing,
tetapi jika kualitas penawaran lebih rendah dari pesaing, maka perusahaan
hendaknya menetapkan harganya lebih rendah dari pesaing. Meskipun demikian,
tidak menutup kemungkinan pesaing mengubah harganya sebagai tanggapan
terhadap harga yang ditetapkan perusahaan.
e. Memilih metode penetapan harga
Kelima, perusahaan memilih salah satu dari berbagain metode harga, yaitu
markup pricing, target-return pricing, competitive pricing, demand pricing,
preceived value pricing dan value pricing.
Penetapan harga markup (markup pricing) merupakan metode dengan
menambahkan markup standar pada biay produksi. Penetapan harga markup populer
karena menetapkan biaya dan mengaitkan dengan harga lebih mudah, harga menjadi
serupa jika industri menetapkan harga dengan metode ini dan merupakan  penetapan
harga yang lebih adil. Namun demikian, metode ini tidak akan menghasilkan
penetapan harga ang optimal karena mengabaikan permintaan.
Penetapan harga berdasarkan target (target-return pricing) merupakaan metode
penetaapan harga yang menghasilkan tingkat pengembalian atas investasi (ROI)
yang diinginkan.
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Penetapan harga berdasarkan persaingan (coompetitive pricing) merupakan
mmetode penetapan harga dengan menggunakan harga pesaing, apakah di bawah,
sama atau di atas harga pesaing.
Penetapan harga berdasarkan permintaan (demand pricing) adalah penetapan
harga yang dihubungkan dengan harapan pelanggan dan situasi pembelian yang
khusus. Sasarannya untuk menentukan seberapa besar harapan pembeli untuk
membayar produk berdasarkan kontribusinya terhadap kebutuhan atau
keinginannya. Lelang di internet merupakan metode penetapan harga berdasarkan
permintaan.
Penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan (preceived value pricing)
merupakan penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan pelanggan sesuai
dengan pemikiran penentuan posisi produk.
Penetapan harga berdasarkan nilai (value pricing) merupaan penetapan harga
berdasarkan manfaat dan harga produk. Semakin tinggi manfaat produk dan
semakin rendah harganya maka semakin tinggi nilai produk tersebut. Manfaat dapat
berupa kualitas, keandalan, prestise, keistimewaan, garansi, merek, pilihan,
pelayanan dan sebagainya.
f. Memilih harga akhir
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Langkah terakhir dalam prosedur penetapan harga jual adalah menentukan
harga akhir, yang harus mencerminkan cara-cara psikologis yang paling efektif,
harga reaksi-reaksi yang mungkin timbul dari distributor, dealer, tenaga penjualan
perusahaan, pesaing, pedagang dan pemerintah.
Perusahaan harus mempertimbangkan psikologi harga, di samping faktor
lainnya, terutama faktor ekonomi. Faktor ego sangat efektif digunakan dalam
menetapkan harga, misalnya untuk harga mobilmewah dan parfum mahal yang
menggambarkan citra produk tersebut. Angka-angka psikologis sering digunakan
dala menetaapkan harga dalam iklan. Perusahaan lebih memilih harga Rp.999.000,-
daripada Rp.1.000.000,- padahal hanya selisih Rp. 1.000,- atau lebih memilih Rp.
299.000,- daripada Rp.300.000,-.
Perusahaan harus mempunyai kebijakan yang konsisten dalam menentukan
harga. Misalnya perusahaan penerbangan mengenakan biaya bila tiket yang
mendapat potongan tidak dipakai pada tanggal dan jam yang telah ditentukan.
Perusahaan harus mempertimbangkan keuntungan dan resiko bersama dengan
distributor, penyalur dan wiraniaga terhadap reaksi dari pembeli yang tidak puas
serta harus mempertimbangkan reaksi pihak lain atas harga yang ditentukan, antara
lain reaksi dari distributor, penyalur, wiraniaga dan bahkan pesaing.14
7. Orientasi Strategi Harga
14 M. Suyanto, Marketing Strategy Top Brand Indonesi, (Yogyakarta: Cv. Andi Offset,
2007),h. 123-132
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Strategi harga digolongkan pada tiga Orientasi, yaitu:
a. Orientasi demand (permintaan)
Penetapan harga ini berdasarkan permintaan konsumen, yaitu dengan
melihat perubahan konsumen memilih jasa pada harga yang berbeda, kemudian
dipilih harga yang sesuai dengan tingkat pembelian yang igin dicapai
diperusahaan. Terdapat dua aspek psikologis yang trkait pada penetapan harga ini:
1) Penetapan harga berdasarkan anggapan asosiasi harga dan mutu, penetapan
harga ini pemahaman konsumen adalah harga tinggi berkonotasi kualitas baik,
sedangkan harga rendah berkonotasi harga rendah.
2) Penetapan harga gengsi, penetapan harga ini konsumen beranggapan bahwa
membeli dengan harga rendah berarti kualitasnya tidak bagus dan status
konsumen juga ikut rendah. Konsumen akan lebih senang menikmati produk
atau jasa dengan harga tinggi karena gengsi daripada gengsi harus menikmati
produk atau jasa dengan harga rendah.
b. Orientasi biaya
penetapan harga berdasarkan biaya yang banyak dianut oleh perusahaan
adalah markup pricing. Perusahaan akan menetapkan harga dengan cara
menambah biaya perolehan produk (HPP) per unitnya dengan semua biaya
operasional,dan besaran laba yang diinginkan.
c. Orientasi persaingan
Penetapan harga ini dilakukan perusahaan dengan mengikuti harga yang
ditetapkan oleh para pesaing. Perusahaan tidak akan tergesa-gesa dalam
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melakukan perubahan harga dan perusahaan akan melakukan perubahan harga
baru ketika pesaing yang dijadikan benchmark (patokan) mengubah harga jualnya.
8. Pendekatan Dalam Penetapan Harga
Adapun pendekatan dalam menetapkan harga, yaitu:
a. Metode penetapan harga impas
1) merupakan metode penetapan harga yang berorientasi pada biaya (harga
ditentukan dengan penambahan persentase tetap kepada biaya atau harga
barang dagangan).
2) Komponen utama margin bersih adalah % margin laba kotor (margin
kotor + penjualan bersih) = harga ditetapkan dengan cara menambah biaya
perolehan produk (harga pokok produk) per unitnya dengan semua biaya
operasional dan besaran lba yang diinginkan.
b. Metode penetapan harga yang berorientasi pada permintaan
1) Didasarkan pada perkiraaan kemauan pelanggan untuk membayar.
2) Metode ini digunakan bersama dengan metode beriorentasi biaya.
Fokusnya adalah pada struktur laba dan dampak perubahan harga terhadap
penjualan.
3) Dilakukan dengan melihat pola perubahan perilaku belanja pelanggan
pada kondisi harga yang berbeda, kemudian dipilih harga yang merujuk
pada tingkat belanja yang ingin di capai retail.
c. Metode penetapan harga yang beriorentasi persaingan
34
1) Didasarkan pada harga pesaing, dimana harga ditetapkan di bawah, di
atas, ataupun sama dengan pesaing.
2) Dalam kondisi dan situasi tertentu retail dapat mengurangi persaingan
harga dengan strategi EDLP atau strategi penetapan merek (Branding).
9. Strategi Penyesuaian Harga
Perusahaan tidak menetapkan harga tunggal, mereka menetapkan beberapa
struktur penetapan harga yang mencakup  produk dan jenis barang yang berbeda dan
yang mencerminkan variasi dalam permintaan dan biaya geografis, variasi segmen
pasar, penetapan waktu pembelian, dan faktor lainnya. Kita akan meneliti beberapa
strategi penyesuaian harga; penetapan harga geografis, potongan harga, penetapan
harga promosi, penetapan harga diskriminatif, dan penetapan harga bauran produk.
a. Penetapan Harga Geografis
Penetapan harga geografis melibatkan perusahaan dalam memutuskan cara
menetapkan harga produknya kepada pelanggan dalam lokasi-lokasi yang berbeda.
b. Potongan Harga dan Potongan Pembelian
Kebanakan perusahaan akan memodifikasi harga dasar mereka untu memberi
hadiah kepada pelanggan ats pembayaran awal, volume pembelian dan pembelian
di luar musim.penyesuain harga imi disebut diskon dan potongan pembelian yang
terbagi dari beberapa bentuk, yaitu:
1) Diskon/potongan kas. Diskon kas adalah penurangan harga kepad pembeli
yang membayar kewajiban mereka dengan tepat waktu. Misalnya pembeli
harus membayar lunas pada tanggal 13 januari 2018. Tetapi sebelum tanggal
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tersebut atau tepatnya 9 januari 2018 sudah dibayar lunas, maka pembeli
berhak mendapatkan diskon potongan kas/harga.
2) Diskon/potongan jumlah. Diskon jumlah adalah pengurangan harga bagi
pembeli dalam jumlah besar.
3) Diskon/potongan fungsional. Diskon ini biasanya ditawarkan oleh produsen
kepada anggota saluran perdagangan jika mereka akan membentuk fungsi
tertentu, seperti penjualan, pertokoan, dan penyimpanan.
4) Diskon/potongan musiman. Merupakan pengurangan harga terhadap pembeli
yang membeli dagangan atau jasa di luar musimnya.
5) Diskon/potongan pembelian adalah jenis lain pengurangan dari harga dasar.
Misalnya potongan harga trade-in ialah pengurangan harga yang dilakukan
untk memasukkan jenis produksi lama ketika membeli yang baru. Dan
potongan penjualan promosional adalah pengurangan pembayaran atau harga
untuk mengahadiahkan penyalur atas peran sertanya dalam iklan dan program
dukungan penjualan.
c. Penetapan Harga Promosional
Pada kondisi tertentu, perusahaan kadang menetapkan harga produk mereka di
bawah harga resmi dan mungkin di bawah biaya. Penetapan harga promosional
meliputi beberapa bentuk :
1) Penetapan harga kepemimpinan yang rugi (Loss-Leader Pricing)
2) Penetapan harga peristiwa khusus, para penjual akan membuat harga khusus
pada musim tertentu untuk mendapatkan lebih banyak pelanggan.
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3) Rabat Kas, pelanggan ditawarkan rabat (potongan) kas untuk merangsang
pembelian mereka atas produk dalam periode waktu tertentu. Rabat tersebut
dapat menghabiskan persediaan tanpa menurunkan harga resmi mereka.
4) Pandangan bunga-rendah, selain pengurangan harga, perusahaan juga dapat
menawarkan pendanaan bunga rendah kepada pelanggan.
5) Perjanjian jaminan dan perbaikan, perusahaan dapat meningkatkan penjualan
denagn menambahkan jaminan gratis yang ditawarkan atau perjanjian
perbaikan.
6) Diskon/potongan psikologis, hal ini meliputi pengurangan harga tinggi
artifisial pada suatu produk dan kemudian menawarkannya dengan potongan
cukup berarti.
d. Penetapan harga psikologis
Harga psikologis merupakan harga yang menunjukkan citra produk. Jika
harga produk rendah, maka bisa disimpulkan produk atau jasa memiliki citra yang
jelek. Sedangkan harga yang tinggi dapat disimpulkan produk atau jasa yang
ditawarkan memiliki citra yang baik. Selain itu harga psikologis bisa juga
diterapkan dengan odd pricing (harga ganjil).
e. Penetapan harga promosi
Penetapan harga promosi ialah penetapan harga produk sementara di bawah
harga tertulis, bahkan seringkali di bawah biaya untuk meningkatkan penjualan
dalam jangka pendek.
f. Penetapan harga internasional
37
Penetapan harga internasional ialah dengan menetapkan harga menyesuaikan
dengan harga internasional.
g. Penetapan Harga Diskriminasi
Perusahaan sering melakukan modifikasi harga mereka untuk menyesuaikan
dengan perbedaan-perbedaan yang ada pada pelanggan, produk, lokasi dan
seterusnya.Harga diskriminasi terjadi bila suatu perusahaan menjual suatu produk
atau jasa pada dua atau lebih harga yang tidak mencerminkan perbedaan
promosional pada biaya. Penetapan harga diskriminasi ini memiliki beberapa
bentuk:
1) Penetapan harga segmen-pelanggan, pada kelompok pelanggan yang berbeda
ditetapkan harga berbeda-beda untuk produk dan jasa yang sama.
2) Penetapan harga bentuk-produk, dalam hal ini versi-versi produk yang berbeda
ditetapkan harga berbeda-beda sesuai dengan biaya mereka.
3) Penetapan harga citra, beberapa perusahaan akan menetapkan harga produk
yang sama pada dua tingkat berbeda didasarkan atas perbedaannya citranya.
4) Penetapan harga lokasi, pada lokasi yang berbeda ditetapkan harga yang
berbeda meskipun biayanya sama.
5) Penetapan harga waktu, dalam hal ini harga dibedakan menurut musim, hari
atau jam.
Selain itu ada strategi harga yang untuk meningktakan penjualan tanpa menggunakan
diskriminasi harga, ialah
1) Penetapan harga rendah, menjual produk tertentu di bawah harga pasar
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2) Penetapan harga ganjil-genap, penetapan harga yang berakhir dengan angka-
angka tertentu.15
h. Penetapan Harga Bauran Produk
Logika penentuan harga harus dimodifikasi apabila produk tersebut
merupakan bagian dari suatu bauran produk.Dalam hal ini, perusahaan mencari
kumpulan harga yang memaksimalkan keuntungan pada bauran produk
keseluruhan.Penetapan harga merupakan hal yang sulit, karena berbagai produk
memiliki hubungan yang terkait dalam permintaan dan biayanya, dan berhubungan
dengan tingkat-tingkat persaingan yang berbeda. Kita dapat dapat membedakan
enam situasi:
1) Penetapan Harga Lini-Produk perusahaan umumnya akan mengembangkan
suatu lini produk daripada hanya satu produk tunggal.
2) Penetapan Harga fungsi Tambahan, artinya perusahaan menawarkan produk
atau fungsi tambahan untuk produk utamanya.
3) Penetapan Harga Produk Tawaran, beberapa produk menghendaki penggunaan
produk yang menyokong atau produk tawaran.
4) Penetapan Harga Dua Bagian, artinya menetapkan tarif tetap ditambah tarif
tambahan.
5) Penetapan Harga Produk Sampingan,
6) Penetapan Harga Kumpulan Produk
15 Joseph P. Cannon , William D. Perreault, dan E. Jerome McCarthy, Pemasara Dasar
(Pendekatan Manajemen Global), (Jakarta: Salemba Empat, 2009) h. 239
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i. Memulai dan Menanggapi Perubahan Harga
Setelah mengembangkan strategi dan struktur harga, perusahaan akan
menghadapi situasi di mana mereka akan menginginkan untuk menurunkan atau
menaikkan harga.
j. Reaksi Konsumen terhadap Perubahan Harga
Perubahan harga akan memengaruhi konsumen, pesaing, distributor, dan
pemasok dan mungkin kepentingan pemerintah. Di sini kita akan memerhatikan
reaksi konsumen.
Konsumen tidak selalu mengambil interpretasi langsung terhadap perubahan
harga. Penurunan harga dapat ditafsirkan dalam cara berikut:Jenis produk tersebut
akan diganti dengan model baru; Jenis produk tersebut kurang baik dan tidak akan
terjual dengan baik; Perusahaan sedang kesulitan keuangan dan mungkin akan
keluar dari usaha; Harga akan terus menurun lebih lama, dan lebih baik menunggu
atau Mutunya telah dikurangi.
Peningkatan harga, yang biasanya menghadapi penjualan, mungkin membawa
akibat yang positif bagi konsumen. Jenis produk tersebut “hot” dan mungkin tidak
dapat diperoleh jika tidak cepat dibeli; jenis produk tersebut mengetengahkan nilai
yang baik dan istimewa; atau penjual serakah dan akan menetapkan harga sesuai
dengan pasar.
Reaksi konsumen terhadap perubahan harga juga bervariasi dengan persepsi
mereka mengenai biaya produk dalam hubungannya dengan pengeluaran total
mereka.Konsumen lebih sensitive terhadap harga yang banyak membebani
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pengeluaran mereka atau jarang dibeli. Selain itu, beberapa pembeli kurang peduli
terhadap harga produk daripada biaya total dalam memperoleh, menjalankan, dan
melayani produk setelah masa pakainya. Penjual dapat menetapkan harga lebih
daripada persaingan dan masih dapat bertahan dengan usaha tersebut jika
konsumen dapat diyakinkan bahwa biaya total masa pakainya adalah lebih rendah.
10. Penetapan Harga dalam Konsep Islam
Sebagian ulama menolak peran negara untuk mencampuri urusan ekonomi, di
antaranya untuk menetapkan harga, sebagian ulama yang lain membenarkan negara
untuk menetapkan harga. Perbedaan pendapat ini berdasarkan pada adanya hadis
yang diriwayatkan oleh Anas sebagaimana berikut:
 ْﻦَﻋ ٌﺪْﯿَﻤُﺣَو ُةَدَﺎَﺘﻗَو ٍِﻚﻟﺎَﻣ ِﻦْﺑ َِﺲَﻧأ ْﻦَﻋ ٌِﺖﺑَﺎﺛ َﺎﻧََﺮﺒَْﺧأ َﺔََﻤﻠَﺳ ُﻦْﺑ ُدﺎ ﱠﻤَﺣَﺎَﻨﺛ ﱠﺪَﺣ ِ ﱠﷲ َلﻮُﺳَر َﺎﯾ ُسﺎﱠﻨﻟا َلَﺎﻗ ٍَﺲَﻧأ
 ْﻟا ُﺮ ﱢﻌَﺴُﻤْﻟا َُﻮھ َ ﱠﷲ ﱠِنإ َﻢﱠﻠَﺳَو ِﮫَْﯿﻠَﻋ ُ ﱠﷲ ﻰﱠﻠَﺻ ِ ﱠﷲ ُلﻮُﺳَر َلَﺎَﻘﻓ َﺎَﻨﻟ ْﺮ ﱢﻌََﺴﻓ ُﺮْﻌ ﱢﺴﻟا َﻼَﻏ ُﻂِﺳَﺎﺒْﻟا ُِﺾﺑَﺎﻘ
 ْﻨِﻣ ٌﺪََﺣأ َﺲَْﯿﻟَو َ ﱠﷲ َﻰﻘَْﻟأ َْنأ ﻮُﺟَْرَﻷ ﻲﱢِﻧإَو ُقِزا ﱠﺮﻟا ٍلﺎَﻣ َﻻَو ٍمَد ِﻲﻓ ٍﺔََﻤﻠْﻈَِﻤﺑ ِﻲُﻨِﺒﻟﺎَُﻄﯾ ْﻢُﻜ
Terjemahnya:
“Telah meceritakan kepada kami Hammad bin Maslamah, telah
mengabarkan kepada kami Tsabit dari Anas bin Malik dan Qatadah, serta
Humaid dari Anas, orang-orang berkata; wahai Rasulullah, harta telah
melonjong, maka tetapkanlah harga untuk kami! Maka beliau berkata:
“sesungguhnya Allahlah yang menentukan harga, Yang menggenggam dan
Yang Menghamparkan, dan ada seorang pun dari kalian yang menuntutku
karena suatu kezhaliman dalam hal darah, dan harta”.16
Asy-Syaukani menyatakan, hadis ini dan hadis yang senada dijadikan dalil
bagi pengharaman pematokan harga dan bahwa ia (pematokan harga) merupakan
16 Sunan Abu Daud Sulaiman bin Alasy’as Assubuhustani “Kitab; Jualbeli/ juz 2/ Hal. 479/
No. (3451)”PnerbitDarulKutubIlmiyah/ Bairut-Libanon 1996 M.
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suatu kezaliman (yaitu penguasa memerintahkah para penghuni pasar agar tidak
menjual barang barang mereka kecuali dengan harga yang sekian, kemudian
melarang mereka untuk menambah ataupun mengurangi harga tersebut). Alasannya
bahwa manusia dikuasakan atas harta mereka sedangkan pematokan harga adalah
pemaksaan terhadap mereka. Padahal seorang imam diperintahkan untuk memelihara
kemashalatan umat Islam. Pertimbangannya kepada kepentingan pembeli dengan
menurunkan harga tidak lebih berhak dari pertimbangan kepada kepentingan penjual
dengan pemenuhan harga. Jika kedua persoalan tersebut saling pertentangan, maka
wajib memberikan peluang kepada keduanya untuk berijtihad bagi diri mereka
sedangkan mengharuskan pemilik barang untuk menjual dengan harga yang tidak
disetujukan adalah pertentangan dengan firman Allah.
Menurut Yusuf Qordhawi, letak kelemahan  asy–Syaukani dalam memakai
dalil ini adalah: pertama, perkataan, sesungguhnya manusia dikuasakan atas harta
mereka, sedangkan pematokan harga adalah suatu pemaksaan terhadap mereka
demikian secara mutlak, adalah mirip dengan perkataan kaum syu’aib. Yang benar
adalah manusia dikuasakan atas harta mereka dengan syarat tidak membahayakan
mereka dan orang lain, karena tidak boleh ada bahaya dan tidak boleh membahayakan
orang lain. kedua bahwa hadis tersebut seperti disebutkan oleh pengarang kitab
Subulus Salam, ash Shanani berkenan dalam masalah khusus atau tentang kasus
kondisi tertentu dan tidak menggunakan lafadz yang umum. Di antara ketetapan
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dalam ilmu ushul fiqih dikatakan bahwa kasus-kasus tertentu yang spesifik tidak ada
keumuman hukum padanya.
Diriwayatkan dari Imam Malik bahwa ia berpendapat membolehkan bagi
seorang imam untuk mematok harga, namum hadis hadis tentang hal itu
menentangkan. Berdasarkan hadis ini pula, mazhab Hambali dan Syafi’i menyatakan
bahwa negara tidak mempunyai hak untuk menetapkan harga.
Ibnu Qudhamah al Maqdisi, salah seorang pemikir terkenal dari mazhab
Hambali menulis, Imam (pemimpin pemerintah) tidak memiliki wewenang untuk
mengatur harga bagi penduduk, penduduk boleh menjual barang mereka dengan
harga berapapun yang mereka sukai. Pemikir dari mazhab Syafi,i juga memiliki
pendapat yang sama.
Ibnu Qudhamah mengutip hadis di atas dan memberikan dua alasan tidak
memperkenankan mengatur harga. Pertama rasulullah tidak pernah menetapkan harga
meskipun penduduk menginginkan. Bila itu dibolehkan pasti rosulullah akan
melaksanakannya. Kedua menetapkan harga adalah suatu ketidakadilan yang
dilarang. Hal ini karena melibatkan hak milik seorang, yang di dalamnya adalah hak
untuk menjual pada harga berapapun, asal ia bersepakat dengan pembelinya .
Dari pandangan ekonomis, Ibnu Qudamah menganalisis bahwa penetapan
harga juga mengindikasikan pengawasan atas harga tak menguntungkan. Ia
berpendapat bahwa penatapan harga akan mendorong harga menjadi lebih mahal.
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Sebab jika pandangan dari luar mendengar adanya kebijakan pengawasan harga,
mereka tak akan mau membawa barang dagangannya ke suatu wilayah di mana ia
dipaksa menjual barang dagangannya di luar harga yang dia inginkan. Para pedagang
lokal yang memiliki barang dagangan, akan menyembunyikan barang dagangan. Para
konsumen yang membutuhkan akan meminta barang barang dagangan dan
membuatkan permintaan mereka tak bisa dipuaskan, karena harganya meningkat.
Harga meningkat dan kedua pihak menderita. Para penjual akan menderita karena
dibatasi dari menjual barang dagangan mereka dan para pembeli menderita karena
keinginan mereka tidak bisa dipenuhi. Inilah alasannya kenapa hal itu dilarang.
Argumentasi itu secara sederhana dapat disimpulkan bahwa harga yang
ditetapkan akan membawa akibat munculnya tujuan yang saling bertentangan. Harga
yang tinggi, pada umumnya bermula dari situasi meningkatnya permintaan atau
menurunnya suplai. Pengawasan harga hanya akan memperburuk situasi tersebut.
Harga yang lebih rendah akan mendorong permintaan baru atau meningkatkan
permintaanya, dan akan mengecilkan hati para importir untuk mengimpor barang
tersebut. Pada saat yang sama, akan mendorang produksi dalam negeri, mencari pasar
luar negeri (yang tak terawasi) atau menahan produksinya sampai pengawasan harga
secara lokal itu dilarang. Akibatnya akan terjadi kekurangan suplai. Jadi tuan rumah
akan dirugikan akibat kebijakan itu dan perlu membendung berbagai usaha untuk
membuat regulasi harga.
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Argumentasi Ibnu Qudamah melawan penetapan harga oleh pemerintah,
serupa dengan para ahli ekonomi modern. Tetapi, sejumlah ahli fiqih Islam
mendukung kebijakan pengaturan harga, walaupun baru dilaksanakan dalam situasi
penting dan manekankan perlunya kebijakan harga yang adil. Mazhab Maliki dan
Hanafi menganut keyakinan ini.
Ibnu Taimiyah menguji pendapat-pendapat dari mazhab tersebut, juga
pendapat beberapa ahli fiqih, sebelum memberikan pendapatnya tentang masalah itu.
Menurutnya “kontroversi antar para ulama berkisar dua poin: Pertama, jika terjadi
harga yang tinggi di pasaran dan seseorang berusaha menetapkan harga yang lebih
tinggi dari pada harga sebenarnya, perbuatan mereka itu menurut mazhab Maliki
harus dihentikan. Tetapi, bila para penjual mau menjual di bawah harga semestinya,
dua macam pendapat dilaporkan dari dua pihak. Menurut Syafi’i dan penganut
Ahmad bin Hanbal, seperti Abu Hafzal-Akbari, Qadi Abu ya’la dan lainnya, mereka
tetap menentang berbagai campur tangan terhadap keadaan itu.
Kedua, dari perbedaan pendapat antar para ulama adalah penetapan harga
maksimum bagi para penyalur barang dagangan (dalam kondisi normal), ketika
mereka telah memenuhi kewajibannya. Inilah pendapat yang bertentangan dengan
mayoritas para ulama, bahkan oleh Maliki sendiri. Tetapi beberapa ahli, seperti Sa’id
bin Musayyib, Rabiah bin Abdul Rahman dan yahya bin sa’id, menyetujuinya. Para
pengikut Abu Hanifah berkata bahwa otoritas harus menetapkan harga, hanya bila
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masyarakat menderita akibat peningkatan harga itu, di mana hak penduduk harus
dilindungi dari kerugian yang diakibatkan olehnya.
Ibnu Taimiyah menafsirkan sabda Rasulullah SAW yang menolak penetapan
harga, meskipun pengikutnya memintanya, “Itu adalah sebuah kasus khusus dan
bukan aturan umum. Itu bukan merupakan laporan bahwa seseorang tidak boleh
menjual atau melakukan sesuatu yang wajib dilakukan atau menetapkan harga
melebihi konpensasi yang ekuivalen. Ia membuktikan bahwa Rasulullah SAW sendiri
menetapkan harga yang adil, jika terjadi perselisihan antara dua orang.
Kondisi pertama, ketika dalam kasus pembebasan budaknya sendiri, Ia
mendekritkan bahwa harga yang adil (qimah al-adl) dari budak itu harus di
pertimbangkan tanpa ada tambahan atau pengurangan dan setiap orang harus diberi
bagian dan budak itu harus dibebaskan.
Kondisi kedua, dilaporkan ketika terjadi perselisihan antara dua orang, satu
pihak memiliki pohon, yang sebagian tumbuh di tanah orang lain, pemilik tanah
menemukan adanya bagian pohon yang tumbuh di atas tanahnya, yang dirasa
mengganggunya. Ia mengajukan masalah itu kepada Rasulullah SAW. Beliau
memerintahkan pemilik pohon untuk menjual pohon itu kepada pemilik tanah dan
menerima konpensasi atau ganti rugi yang adil kepadanya. Orang itu ternyata tak
melakukan apa-apa. Kemudian Rasulullah SAW membolehkan pemilik tanah untuk
menebang pohon tersebut dan ia memberikan konpensasi harganya kepada pemilik
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pohon. Ibnu Taimiyah menjelasklan bahwa “jika harga itu bisa ditetapkan untuk
memenuhi kebutuhan satu orang saja, pastilah akan lebih logis kalau hal itu
ditetapkan untuk memenuhi kebutuhan publik atas produk makanan, pakaian dan
perumahan, karena kebutuhan umum itu jauh lebih penting dari pada kebutuhan
seorang individu”.
Salah satu alasan lagi mengapa Rasulullah SAW menolak menetapkan harga
adalah “pada waktu itu, di Madinah, tak ada kelompok yang secara khusus hanya
menjadi pedagang. Para penjual dan pedagang merupakan orang yang sama, satu
sama lain. Tak seorang pun bisa dipaksa untuk menjual sesuatu. Karena penjualnya
tak bisa diidentifikasi secara khusus. Itu sebabnya penetapan harga hanya mungkin
dilakukan jika diketahui secara persis ada kelompok yang melakukan perdagangan
dan bisnis melakukan manipulasi sehingga berakibat menaikkan harga. Ketiadaan
kondisi ini, tak ada alasan yang bisa digunakan untuk menetapkan harga. Sebab, itu
tak bisa dikatakan pada seseorang yang tak berfungsi sebagai supplier, sebab tak akan
berarti apa-apa atau tak akan adil. Argumentasi terakhir ini tampaknya lebih realistis
untuk dipahami.
Menurut Ibnu Taimiyah, barang barang yang dijual di Madinah sebagian besar
berasal dari impor. Kondisi apapun yang dilakukan terhadap barang itu, akan bisa
menyebabkan timbulnya kekurangan suplai dan memperburuk situasi. Jadi,
Rasulullah SAW menghargai kegiatan impor tadi, dengan mengatakan, “Seseorang
yang mambawa barang yang dibutuhkan untuk kehidupan sehari-hari, siapapun yang
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menghalanginya sangat dilarang. Faktanya saat itu penduduk madinah tidak
memerlukan penetapan harga. Dari keterangan di atas, tampak sekali bahwa
penetapan harga hanya dianjurkan bila para pemegang stok barang atau para
perantara di kawasan itu berusaha menaikkan harga. Jika seluruh kebutuhan
menggantungkan dari suplai impor, dikhawatirkan penetapan harga akan
menghentikan kegiatan impor itu. Karena itu, lebih baik tidak menetapkan harga,
tetapi membiarkan penduduk meningkatkan suplai dari barang-barang dagangan yang
dibutuhkan, sehingga menguntungkan kedua belah pihak.Tak membatasi impor,
dapat diharapkan bisa meningkatkan suplai dan menurunkan harga.17
1. Penetapan Harga Ibnu Khaldun
Ibnu Khaldun membagi jenis barang menjadi dua jenis, yaitu barang
kebutuhan pokok dan barang pelengkap. Menurutnya, bila suatu kota berkembang
dan selanjutnya populasinya bertambah banyak (kota besar), maka pengadaan barang-
barang kebutuhan pokok akan mendapat prioritas pengadaan. Akibatnya, penawaran
meningkat dan ini berarti turunnya harga. Ibnu Khaldun juga menjelaskan tentang
mekanisme penawaran dan permintaan dalam menentukan harga keseimbangan.
Secara lebih rinci, ia menjabarkan pengaruh persaingan diantara konsumen untuk
mendapatkan barang pada sisi permintaan.
17 Asmuni Mth, “Penetapan Harga dalam Islam Perspektif Fiqih dan Ekonomi”.
digilib.uinsby.ac.id/18443/5/Bab%202. Diakses tanggal 23 januari 2019.
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Bagi Ibnu Khaldun, harga adalah hasil dari hukum permintaan dan
penawaran. Pengecualian satu-satunya dari hukum ini adalah harga emas dan perak,
yang merupakan standar moneter. Semua barang-barang lain terkena fluktuasi harga
yang tergantung pada pasar. Bila suatu barang langka dan banyak diminta, maka
harganya tinggi. Jika suatu barang berlimpah maka harganya akan rendah.
2. Penetapan Harga Abu Yusuf
Pembentukan harga menurut menurut Abu Yusuf. Abu Yusuf adalah seorang
mufti pada kekhalifahan Harun al-Rasyid. Dalam kitabnya Al Kharaj, buku pertama
tentang sistem perpajakan dalam Islam. Dan Abu Yusuf tercatat sebagai sebagai
ulama terawal yang mulai menyinggung mekanisme pasar.
Abu Yusuf menyatakan, ‚tidak ada batasan tertentu tentang murah dan mahal
yang dapat dipastikan. Hal tersebut ada batasan yang mengaturnya. Prinsipnya tidak
bisa diketahui. Murah bukan karena melimpahnya makanan, demikian juga mahal
tidak disebabkan kelangkaan makanan. Abu Yusuf berpendapat harga tidak
bergantung pada penawaran saja, tetapi juga bergantung pada kekuatan permintaan.
Karena itu, peningkatan atau penurunan harga tidak selalu berhubungan dengan
penurunan atau peningkatan produksi. Abu yusuf menegaskan bahwa ada beberapa
variable lain yang mempengaruhi, tetapi dia tidak menjelaskan lebih rinci. Bisa jadi,
variable itu adalah pergeseran dalam permintaan atau jumlah uang yang beredar di
suatu negara, atau penimbunan dan penahanan barang atau semua hal tersebut.
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3. Penetapan Harga Al-Ghazali
Al-Ghazali pernah berbicara mengenai ‚harga yang berlaku‛, seperti yang
ditentukan oleh praktik-praktik pasar, sebuah konsep yang kemudian hari dikenal
sebagai at-tsaman al’adil (harga yang adil) dikalangan ilmuwan muslim atau
equilibrium price (harga keseimbangan) di kalangan ilmuwan kontemporer.
Al Ghazali juga memperkenalkan teori permintaan dan penawaran; jika
petani tidak mendapatkan pembeli, ia akan menjualnya pada harga yang lebih murah,
dan harga dapat diturunkan dengan menambah jumlah barang di pasar. Ghazali juga
memperkenalkan elastisitas permintaan, ia mengidentifikasi permintaan produk
makanan adalah inelastis, karena makanan adalah kebutuhan pokok. Berkaitan
dengan ini, ia menyatakan bahwa laba seharusnya berkisar antara 5 sampai 10% dari
harga barang.
4. Penetapan Harga Ibnu Taimiyah
Ibnu Taimiyah mengatakan, ‚Kompensasi yang setara akan diukur dan
ditaksir oleh hal-hal yang setara, dan itulah esensi keadilan (nafs al-adl). Dimanapun
ia membedakan antara dua jenis harga yang adil dan disukai. Dia mempertimbangkan
harga yang setara sebagai harga yang adil. Dalam Majwu fatawa-nya Ibnu Taimiyah
mendefinisikan equivalen price sebagai harga baku dimana penduduk menjual
barang-barang mereka dan secara umum diterima sebagai sesuatu yang setara dengan
itu dan untuk barang yang sama pada waktu dan tempat yang khusus.
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Sementara dalam Al-Hisbah, ia menjelaskan bahwa equivalen price ini sesuai
dengan keinginan atau persisnya harga yang ditetapkan oleh kekuatan pasar yang
berjalan secara bebas-kompetitif dan tidak terdistorsi antara penawaran dan
permintaan. Jika permintaan terhadap barang meningkat sementara penawaran
menurut harga akan naik. Begitu sebaliknya, kelangkaan dan melimpahnya barang
mungkin disebabkan oleh tindakan yang adil, atau mungkin tindakan yang tidak adil.
Ia mengatakan, ‚jika penduduk menjual barangnya dengan cara yang  normal
(al-wajh al-ma‘ ruf) tanpa menggunakan cara-cara yang tidak adil, kemudian harga
itu meningkat karena pengaruh kekurangan persediaan barang itu atau meningkatnya
jumlah penduduk (meningkatnya permintaan). Dalam kasus seperti itu, memaksa
penjual untuk menjual barangnya pada harga khusus merupakan paksaan yang salah
(ikrah bi ghairi haq), karena bisa merugikan salah satu pihak. Secara umum, harga
yang adil ini adalah harga yang tidak menimbulkan eksploitasi atau penindasan
(kezaliman) sehingga merugikan salah satu pihak dan menguntungkan pihak yang
lain. Harga harus mencerminkan manfaat bagi pembeli dan penjualnya secara adil,
yaitu penjual memperoleh keuntungan yang normal dan pembeli memperoleh
manfaat yang setara dengan harga yang dibayarkannya.
Ada dua tema yang seringkali ditemukan dalam pembahasan Ibnu Taimiyah
tentang masalah harga, yakni kompensasi yang setara/adil (‘Iwadal- Mitsl) dan harga
yang setara/adil (Tsaman al-Mitsl). Dia berkata: “Kompensasi yang setara akan
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diukur dan ditaksir oleh hal - hal yang setara, dan itulah esensi dari keadilan (Nafs al -
‘Adl).”18
11. Penjualan
Menurut philip kotler yang diterjemahkan oleh Ronny A. Rusli dan Hendra
dalam buku “Manajemen Pemasaran” pengertian penjualan adalah proses sosial
manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan
dan inginkan, menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai
dengan pihak. Menurut Kartajaya penjualan adalah bagaimana menciptakan
hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui produk atau jasa perusahaan.
Dalam hal ini, selling berarti sebuah taktik yang dapat mengintegrasikan perusahaan,
pelanggan, dan relasi antar keduan
Dalam prakteknya, kegiatan penjualan di pengaruhi oleh indikator:
a. Kondisi dan kemampuan menjual.
Penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil
mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Penjual harus memahami jenis
karakteristik  produk yang ditawarkan, harga produk, dan syarat penjualan
seperti pembayaran, penghantaran, pelayanan purna jual, dan garansi.
b. Kondisi pasar.
18 Muhammad Ismail Ali Serunting, “Strategi Penetapan Harga ATK CV. Putra Pelangi
Berkah Menurut Perspektif Ekonomi Islam, skripsi Universitas Islam Negeri Raden Fatah Palembang,
2017.
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Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam
penjualan. Faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah jenis
pasar, kelompok pembeli, segmen pasar, daya beli, frekuensi pembelian,
keinginan dan kebutuhannya.
c. Modal.
Penjual harus memperkenalkan dulu atau membawa produknya kepada
pembeli, diperlukan adanya sarana  serta usaha seperti alat transport, tempat
peragaan baik dalam perusahaan maupun di luar perusahaan, usaha promosi,
dan lain-lain, dimana semuanya itu disebut dengan modal.
d. Kondisi organisasi perusahaan.
Pada perusahaan kecil, jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit, sistem
organisasinya lebih sederhana, masalah-masalah yang dihadapi serta sarana
yang dimilikinya tidak sekompleks perusahaan besar. Masalah penjualan
ditangani  sendiri oleh pimpinan dan tidak diberikan pada orang lain.
e. Faktor lain.
Faktor-faltor lain umumnya seperti periklanan, peragaan, kampanye,
pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan.19
Selain hal tersebut diatas, hendaknya kita juga harus melihat tentang ramalan
volume penjualan, orientasi penjualan dan permintaan pasar.
a. Peramalan Volume Penjualan
19 Anuar Pranata, “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan Produk Air Minum
Kemasan (Kasus Produk Merk Muraqua PT. Tirtasari Floragrata Kecamatan Siak Hulu Kabupaten
Kampar), Skripsi Universitas Riau, 2016.
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Perusahaan dalam memasarkan produknya memiliki tujuan yaitu ingin
mencapai volume penjualan yang maksimal dengan laba yang maksimal pula
secara berkesinambungan.
Perusahaan dalam menetapkan volume penjualan yang harus disesuaikan
dengan peluang-peluang pasar yang tidak di analisa terlebih dahulu. Disinilah
peran peramalan dari pihak manajemen untuk memprediksi berapa banyak
nantinya volume penjualan yang akan diraih.
Gibson.et. Al: “para manajer menggunakan empat metode untuk
meramalkan kejadian-kejadian masa depan, semakin kita menyajikan dalam
konteks peramalan volume penjualan, metode ini umumnya juga dapat
diterapkan untuk peramalan kejadian lain. Empat metode tersebut adalah :
1) Dugaan, estimasi penjualan massa depan dapat didasarkan kepada data
penjualan yang lalu, pendapat orang-orang penjual dan konsumen dan reaksi
instigtif terhadap keadaan secara umum.
2) Riset pasar. Estimasi pasar masa depan seperti didasarkan kepada pendapat
konsumen yang diekspresikan kepada seorang penjual.
3) Analisis runtun waktu. Estimasi pasar masa depan dpat didasarkan pada
hubungan antara penjual dengan waktu gerakan penjualan sepanjang waktu
dipengaruhi oleh paling tidak tigs faktor yaitu : Muslim, silkus dan
kecenderungan.
4) Metode trigonometri. Hal ini memungkinkan peramal untuk mengevaluasi
dampak sejumlah variabel terhadap penjualan.
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Basu swastha dan Irawan mengatakn : “metode-metode peramalan penjualan
yang dapat dipakai adalah beberapa macam yakni :
a. Pendapat Manajer
Pendapat manajer ini merupakan salah satu teknik peramalan yang banyak
dipakai oleh perusahaan-perusahaan. Teknik tersebut melibatkan
pengumpulan pendapat dari sekelompok manajer yang sudah berpengalaman.
b. Pendapat Salesmen
Metode dengan menggunakan pendapat salesmen ini berbeda dengan
metode sebelumnya, disini salesmen dapat meramalkan volume penjualan
untuk pembeli-pembeli yang berada di daerah operasinya.
c. Surve niat Pembeli
Metode dilakukan dengan mewawancarai sejumlah pembeli untuk
mendapatkan informasi tentang jumlah dan jenis prosuk yang diharapkan
akan mereka beli untuk masa yang akan datang.
d. Model Matematis
Model matematis ini tidak banyak digunakan karena disamping mahal,
juga sangat komlek. Model peramalan ini biasanya menggunakan kombinasi
dari beberapa variabel dalam bentuk persamaan.
e. Analisis Time Series
Analisis time series ini dapat digunakan untuk membuat suatu ramalan
masa mendatang dengan mendasarkan pada data penjualan yang lampau.
Metode ini menganggap bahwa ada hubungan yang penting antara waktu dan
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variabel-variabel lain. Salah satu metode paling sederhana dalam analisa
tersusun adalah metode rat-rata bergerak.
f. Metode Regresi
Ramalan penjualan sering dibuat dengan menggunakan persamaan-
persamaan yang memperlihatkan bagaimana permintaan itu dikaitkan dengan
faktor-faktor penentunya. Perusahaan dalam menetapkan volume penjualan
harus disesuaikan dengan peluang-peluang pasar yang telah dianalisis terlebih
dahulu. Dalam menganalisis peluang pasar ada tiga kategori dasar yang dapat
digunakan.
b. Orientasi Penjualan
Orientasi penjualan didasarkan pada pendapat bahwa orang akan membeli
barang dan jas yang lebih baik jika menggunakan tehnik penjualan yang agresif
dan penjualan yang tinggi tersebut akan mendatangkan keuntungan yang lebih
tinggi pula.
Lamb.et al mengatakan: “ orientasi penjualan penekanannya tidak hanya pada
pembeli tapi perantara juga berperan untuk mendukung produsen produk tersebut
menjadi lebih agresif”.
Menurut pendapat di atas dapat diambil keterangan bahwa orientasi penjualan
sebenarnya penekanannya tidak hanya pada pembeli saja, akan tetapi saluran
distribusi juga sangat berperan penting karena dengan adanya saluran distribusi
yang baik maka barang yang dipasarkan oleh produsen akan lebih mudah sampai
ketangan konsumen atau pembeli akhir. Sehingga dengan lebih mudahnya para
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konsumen mendapatkan barang yang diinginkan secara otomatis pembelian akan
barang tersebut akan lebih meningkat, dan dengan meningkatnya pembelian akan
barang tersebut maka produsen dalam memproduksi barang tersebut akan lebih
agresif karena barang yang di produksinya laku terjual.
c. Permintaan Pasar
Berhasil tidaknya suatu perusahaan dalam memasarkan produknya sangat
tergantung akan permintaan pasar yang ada pada suatu perusahaan dalam
memproduksi produk yang akan dipasarkan ke pasar harus sesuai dengan
permintaan pasar, sehingga barang yang akan dipasarkan tidak mengalami
penumpukan.
Kotler dan Susanto mengatakan: “permintaan pasar untuk suatu produk adalah
jumlah volume total yang akan dibeli oleh sekelompok pelanggan tertentu dan
lingkungan pemasaran tertentu di bawah program pemasaran”.
Maka dari penjelasan di atas, jelas bahwa permintaan pasar dapat
mempengaruhi volume penjualan yang akan di terima perusahaan, karena
permintaan pasar adalah jumlah barang yang akan dibeli oleh pelanggan atau
lingkungan pemasar tertentu.20
C. Kerangka Fikir
20 Wahyu rishandi “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan
Handphone Nokia pada PT. Kembar Ponsel Medan”
https://wahyurishandi.blogspot.com/2012/12/judul-skripsi-pengaruh-strateg_25.html?m=1#
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Toko Fajar Mas Desa Sabe’
Kecamatan Belopa Utara
Kabupaten Luwu
Strategi Penetapan Harga Meningkatkan Penjualan
Kerangka fikir, merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang
penting. Kerangka berpikir yang baik akan menjelaskan secara teoritis pertautan antar
variabel yang akan diteliti.21
Kerangka fikir yang dikemukakan dalam penelitian ini, adalah garis besar
struktur teori yang digunakan untuk mengarahkan penulis mengumpulkan data
tentang Peran Penetapan Harga Terhadap Loyalitas Konsumen Dalam Meningkatkan
Hasil Penjualan Pada Toko Fajar Mas Kelurahan Sabe Kabupaten Luwu.
Berikut pemaparan kerangka fikir dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
Gambar 2.1
Skema Kerangka Pikir
Dari bagan di atas penulis dapat menarik kesimpulan bahwa Toko Bangunan
Fajar Mas adalah salah satu toko bangunan yang berada di Desa Sabe’ Kecamatan
21 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan , (Cet. XV; Bandung: Alfabeta, 2012), h. 91.
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Belopa Utara Kabupaten Luwu yang menerapkan beberapa strategi dalam
menetapkan harga untuk memasarkan produknya. Dimana strategi penetapan harga





A. Pendekatan Dan Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan penulis yaitu penelitian kualitatif dimana
penelitian kualitatif ini adalah suatu data yang tidak berupa angka, atau suatu proses
kegiatan usaha dengan mengungkapkan suatu masalah serta keadaan.1
B. Lokasi dan waktu penelitian
Lokasi penelitian ini dilakukan di wilayah Desa Sabe Kecamatan Belopa utara
Kabupaten Luwu khususnya Toko Bangunan Fajar Mas. Lokasi ini dipilih karena
sesuai dengan objek yang dikaji dalam penelitian ini. Selain itu, lokasi tersebut
mudah untuk dijangkau sehingga nantinya akan mudah untuk melakukan penelitian
dan  waktu yang digunakan dalam penelitian ini selama 2 bulan.
C. Subjek Penelitian
Adapun yang Menjadi subjek dalam penelitian ini ialah pimpinan Toko
Bangunan Fajar Mas beserta karyawan yang ada di Toko Bangunan Fajar Mas.
D. Sumber data
a. Data primer
Data primer adalah suatu informasi data yang diperoleh secara langsung dari
pemimpin toko Bangunan Fajar Mas dan tenaga kerja lainnya yang ditunjuk oleh
pemilik untuk memberikan informasi tentang hal-hal yang dibutuhkan dalam
penelitian ini.
1 Djama’an Satori dan Komaria, Metode Penelitian, (Jakarta: Kencana Media. 1995), h. 2
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b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari pihak tertentu yang sangat
berhubungan dengan penelitian. Data diperoleh dengan cara:
1. Pencatatan, yaitu dengan mencatat dari laporan-laporan yang mendukung
penelitian.
2. Studi Kepustakaan, yaitu metode pengumpulan data dengan membaca
referensi yang berhubungan dengan objek penelitian.2
3. Literatur, yaitu dari internet dan buku-buku yang dianggap relevan terutama
dalam hal menunjang tinjauan teoritis terhadap penulisan skripsi ini.3
4. Informan/subjek penelitian, yaitu pihak-pihak yang dijadikan sebagai sumber
perolehan data dalam sebuah penelitian. Peran subjek penelitian adalah
memberikan tanggapan dan informasi terkait data yang dibutuhkan oleh
peneliti, baik secara langsung maupun tidak langsung. Dalam penelitian ini
yang menjadi sumber informasi adalah pimpinan Toko Bangunan Fajar Mas
yang berjumlah 1 orang dan karyawan pada bagian tertentu yang berjumlah 1
orang.
E. Teknik pengumpulan data
2 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, h. 85
3 Husaini Ustman dan Purnomo Setiady Akbar, Metodologi PenelitianSocial, (cet. III;
Jakarta: Bumi Aksara, 2009), h. 5.
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Dalam proses pengumpulan data, penulis menggunakan beberapa teknik
sebagai berikut:
a. Field Research, yaitu pengumpulan data yang berkaitan dengan judul skripsi
ini langsung dari lokasi penelitian. Pada teknik ini digunakan beberapa
instrument sebagai berikut:4
1) Observasi (pengamatan), yaitu suatu tekhnik yang digunakan untuk
mengumpulkan data toko Bangunan Fajar Mas dengan hanya mengamati
serta melihat tanpa melakukan wawancara maupun pertanyaan.
2) Interview (wawancara), yaitu tekhnik yang digunakan untuk
mengumpulkan data toko Bangunan Fajar Mas dengan cara mengajukan
pertanyaan kepada narasumber yang diajukan secara lisan dan dijawab
secara lisan pula.
3) Dokumentasi, merupakan data-data yang telah lalu baik yang dinyatakan
dalam bentuk tulisan, lisan ataupun gambar yang berkaitan dengan
penelitian ini. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya
monumental dari seseorang.
b. Library Research, yaitu metode pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara membaca buku-buku yang merujuk dengan pembahasan skripsi ini,
penulis menggunakan teknik pengutipan sebagai berikut:
4 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2008), h. 194
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1) Kutipan langsung, yaitu mengutip tanpa mengubah redaksi teks yang
dikutip sebagaimana dengan teks aslinya.
2) Kutipan tidak langsung, yaitu mrngutip dengan hanya mengambil intisari
atau makna dari teks yang dikutip tanpa mengikuti redaksi aslinya.5
F. Tekhnik pengolahan dan analisis data
Penelitian ini dianalisis menggunakan tekhnik reduksi data, dimana penulis
memilih data mana yang dianggap berkaitan dengan masalah yang diteliti. Reduksi
data dimulai sejak peneliti memfokuskan wilayah penelitian. Reduksi data yang
berupa catatan lapangan hasil observasi dan dokumentasi berupa informasi yang
diberikan oleh informan yang berkaitan dengan masalah penelitian. Dalam hal ini,
akan dapat memudahkan penulis terhadap masalah yang diteliti. Kemudian data-data
tersebut penulis reduksi dan mengkaji secara mendalam dengan mengutamakan data
yang penting dan bermakna.
Penyajian data, dalam hal ini, penulis menyajikan data hasil penelitian dalam
bentuk laporan penelitian. Penyajian data dalam penelitian ini bertujuan
menyampaikan hal-hal yang menarik dari masalah yang diteliti.
Penarikan kesimpulan, dalam tahap ini penulis menarik atau membuat suatu
kesimpulan serta saran sebagai bahan akahir dari sebuah penelitian.




HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
1. Sejarah Singkat Toko Bangunan Fajar Mas
Toko Bangunan Fajar Mas merupakan perusahaan milik keluarga dan bergerak
dalam bidang perdagangan bahan atau material bangunan. Toko Bangunan Fajar Mas
berada di Desa Sabe’ sejak tahun 2004 yang berlokasi di Desa Sabe’ Kecamatan
Belopa Utara Kabupaten Luwu.
Toko Bangunan Fajar Mas merupakan kawasan pinggir pasar dan perumahan,
tujuannya adalah dengan adanya Toko bangunan Fajar Mas masyarakat tidak perlu
jauh-jauh untuk membeli bahan atau material bangunan.
Dalam meningkatkan penjualan, Toko Bangunan Fajar Mas mengemukakan
pengembangan penjualan kedalam visi dan misinya. Adapun visi dan misi Toko
Bangunan Fajar Mas ialah sebagai berikut :
2. Visi dan Misi
a. Visi: Menjadikan usaha yang jujur, koperatif dan nyaman.




Menurut Robbins menyatakan bahwa struktur organisasi menentukan
bagaimana pekerjaan dibagi dikelompokkan dan dikoordinasikan secara formal.1
Struktur organisasi merupakan hal yang tidak dapat dipisahkan dalam suatu
organisasi maupun perusahaan, dengan adanya struktur organisasi yang jelas maka
tujuan yang ingin dicapai akan lebih mudah karena sudah menggambarkan
kedudukan dan bagian-bagian yang terlibat dalam suatu organisasi atau perusahaan.
Bentuk atau jenis organisasi yang digunakan oleh Toko Bangunan Fajar Mas
ialah bentuk garis (lini) dengan bentuk sederhana, yaitu garis otoritas langsung dari
pimpinan tertinggi dari berbagai tingkat operatif dan masing-masing pekerja
(karyawan) berkuasa penuh terhadap semua kegiatannya. Dalam organisasi ini
dimulai dengan posisi tertinggi sudah jelas diduduki oleh owner (pemilik), dan
selanjutnya dijalankan oleh karyawan.
Berikut kedudukan dan bagian yang ada pada Toko Bangunan Fajar Mas
Kelurahan Sabe Kabupaten Luwu:2
1 Juliansyah Noor, Penelitian Ilmu Manajemen, (Jakarta: Prenadamedia Group, 2013), h. 131
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Tabel 4.1




3 Sales Promotion (SP) 4
4 Supir 2
Sumber: Pimpinan Toko Bangunan Fajar Mas
Untuk mengetahui lebih jelasnya struktur organisasi Toko Bangunan
Fajar Mas dapat dilihat dari bagan berikut:
Gambar 4.1
Bagan Struktur Organisasi Toko Bangunan Fajar Mas
1. Pimpinan (pemilik toko), bertugas untuk:
a. Memimpin dan megawasi kegiatan karyawan toko.
b. Menentukan garis kebijakan yang harus dilakukan oleh semua karyawan.
c. Bertanggung jawab penuh terhadap kelangsungan hidup dan semua asset
yang dimiliki perusahaan.






a. Menjalankan proses penjualan dan pembayaran.
b. Melakukan pencatatan atas semua transaksi.
3. Sales Promotion, bertugas untuk:
a. Berinteraksi langsung dengan calon  pembeli.
b. Melakukan proses transaksi jual beli serta melakukan pembungkusan.
c. Memeriksa kembali produk yang akan dijual.
4. Sopir, bertujuan untuk:
a. Melakukan pengantaran barang ke tempat konsumen.
Kegiatan yang dilakukan oleh Toko Bangunan Fajar Mas diawasi langung
oleh pimpinan. Setiap bagian yang mengalami hambatan dalam tugasnya apalagi
mengenai konsumen akan ditangani langsung oleh pimpinan.
4. Kegiatan Operasional
Toko Bangunan Fajar Mas buka setiap hari dari pukul 07:00 sampai dengan
pukul 17:00 WIB. Toko bangunan Fajar Mas menawarkan produk material bangunan
yang berkualitas dan lokasi yang strategis serta pelayanan yang baik.
B. Hasil Penelitiandan Pembahasn
Analisis data yang telah dilakukan menemukan hasil tentang strategi
penetapan harga yang digunakan Toko Bangunan Fajar Mas dan strategi manakah
yang tepat bagi toko tersebut dalam meningkatkan penjualan. Adapun daftar harga
yang telah ditetapkan pada Toko Bangunan Fajar Mas:
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Tabel 4.2
Daftar Harga Bahan Material bangunan Pada Toko Bangunan Fajar Mas tahun 2018
Nama Barang Keterangan Harga
Semen Tonasa Semen PC 1 zak/ 50 kg Rp                   66.000
Nat Keramik Semen warna /1 kg Rp                   20.000
Aplus Acian Plamir tembok 1 zak/25 kg Rp                   62.000
Mowilex Cat tembok eksterior /2,5 ltr Rp                 250.000
Vinilex Cat tembok interior /5 kg Rp                 115.000
Biocolours wood putty Cat dasar /1 kg Rp                   38.000
Yoko Cat genteng dan seng /4 kg Rp                 115.000
Supra rool Kuas rol cat tembok Rp                   25.000
Triplek 3 mm 120 x 240 / lembar Rp                   52.000
Triplek 4 mm 120 x 240 / lembar Rp                   65.000
Triplek 6 mm 120 x 240 / lembar Rp                   75.000
Triplek 9 mm 120 x 240 / lembar Rp                 115.000
Keramik 20x20 Keramik lantai corak dan anti selip Rp                   65.000
Keramik 20x25 Keramik dinding corak Rp                   65.000
Keramik 30x30 Keramik lantai putih polos Rp                   50.000
Keramik 40x40 Keramik lantai putih polos Rp                   53.000
Keramik 40x40 Keramik lantai corak dan anti selip Rp                   75.000
Besi beton 6 SNI panjang 12 mtr/ btg Rp                   32.000
Besi beton 8 SNI panjang 12 mtr = 4,74 kg/ btg Rp                   50.000
Besi beton 10 SNI panjang 12 mtr = 7,40 kg/ btg Rp                   76.000
Besi beton 12 SNI panjang 12 mtr = 10,70 kg/ btg Rp                 115.000
Besi beton 14 SNI panjang 12 mtr/ btg Rp                 145.000
Kawat 1 kg Rp                   25.000
Kaca Polos 2 mm/ m2 Rp                 100.000
Kaca Polos 3 mm/ m2 Rp                 120.000
Kaca Polos 5 mm/ m2 Rp                 140.000
Paku 8 cm s/d 15 cm 1 kg Rp                   16.000
Pipa galvanis medium
1 inci 3 mm, panjang 6 meter/ btg Rp                 160.000
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Pipa galvanis medium
1,25 inci 3,10 mm, panjang 6 meter/ btg Rp                 200.000
Pipa galvanis medium
1,5 inci 3,10 mm, panjang 6 meter/ btg Rp                 240.000
Atap aluminium
spandek Natural ukuran 0,3 mm/ lembar Rp                   42.000
Atap aluminium
spandek Warna ukuran 0,3 mm/ lembar Rp                   46.000
Cangkul per buah Rp                    50.000
Sumber: Kasir Toko Bangunan Fajar Mas
1. Strategi penetapan harga Toko Bangunan Fajar Mas
“Strategi harga yang digunakan pada toko ini ialah menjual dengan harga
yang sedang saja tidak terlalu tinggi dan tidak terlalu rendah.”3
Strategi penetapan harga merupakan strategi yang penting dalam menjalankan
suatu usaha. Strategi harga yang digunakan sangat membentu pemilik usaha untuk
mendapatkan pasar yang lebih besar. Setelah mempetimbangkan atau menghitung
semua biayya-biaya yang dikeluarka toko Bangunan Fajar Mas dapat meluncurkan
harga pada produk bahan bangunannya. Ketepatan dalam pentapan harga atas
sebuah barang yang dapat menghasilkan keuntungan. Penetapan harga yang baik
tidak hanya menghasilkan keuntungan bagi penjual tetapi juga memberikan
keuntungan bagi pembeli. Begitu juga sebaiknya, jika penetapan harga yang kurang
tepat dapat berakibat buruk pada penjual. Penetapan harga yang terlalu tinggi bisa
berpengaruh terhadap naik turunnya penjualan. Penetapan harga yang rendah juga
bisa berdampak terhadap pandangan konsumen mengenai produk yang dijual.
Untuk itu penetapan harga harus dillakukan seefektif mungkin.
3 Muh. Ali (Pimpinan Toko Bangunan Fajar Mas) wawancara, 5 februari 2018.
69
2. Strategi harga yang digunakn toko Bangunan Fajar Mas
“Ada beberapa strategi harga yang saya gunkan yaitu strategi harga segmen
pelanggan, strategi harga zona, strategi harga diskon jumlah, dan strategi harga
diskon Fungsional”.4
Tanpa adanya strategi penetapan harga usaha yang didirikan bisa saja
bangkrut, seperti halnya yang dilakukan oleh Toko Bangunan Fajar Mas. Toko
Bangunan ini sangat memperhitungkan harga yang dipasang untuk bisa menjual
produknya. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa strategi penetapan harga
di Toko Bangunan Fajar Mas telah memiliki standar harga yang ditetapkan oleh
mekanisme harga itu sendiri tanpa adanya keterlibatan campur tangan pemerintah
didalamnya. Toko Bangunan Fajar Mas menerapkan beberapa strategi dalam
menetapkan harganya untuk bisa menarik konsumen lebih banyak, tentunya untuk
membeli produk material bangunan di toko ini. Strategi harga yang diterapkan ialah:
a. Strategi harga segmen pelanggan
“saya akan memberikan sedikit pengurangan harga kepada pelanggan tetap
saya”5
Penetapan harga segmen-pelanggan, pada kelompok pelanggan yang berbeda
ditetapkan harga berbeda-beda untuk produk dan jasa yang sama. Toko Bangunan
Fajar Mas menggunakan strategi harga ini biasanya dengan diberikannya harga yang
4 Muh. Ali (Pimpinan Toko Bangunan Fajar Mas) wawancara, 5 februari 2018.
5 Muh. Ali (Pimpinan Toko Bangunan Fajar Mas) wawancara, 24 februari 2018.
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lebih rendah kepada pelanggan yang berlangganan di Toko Bangunan Fajar Mas
tetapi tidak dengan pelanggan baru.
Toko Bangunan Fajar Mas menetapkan strategi harga ini dengan tujuan
meningkatkan penjualan, memikat konsumen baru agar loyal berbelanja bahan
bangunan di toko Bangunan Fajar Mas ketimbang toko bangunan lain.
b. Strategi harga zona (zona pricing)
“Akan diberikan harga yang berbeda-beda kepada pelanggan yang wilayahnya
berbeda, sesuai dengan jarak tempuh pengantaran barang6”
Penetapan harga zona dimana perusahaan menjual barangnya pada harga
yang berbeda untuk para pelanggan diwilayah yang berbeda.7 Toko Bangunan
Fajar Mas menggunakan strategi harga ini dengan diberikannya harga yang lebih
murah kepada pelanggan yang wilayahnya di sekitaran toko ketimbang pelanggan
yang berada jauh dari toko agar dapat menutupi biaya angkut pengiriman barang.
Toko Bangunan Fajar Mas menetapkan strategi harga ini dengan tujuan
agar pada dilakukannya pengiriman barang untuk wilayah yang jauh tidak
mengalami kerugian pada biaya pengirimannya.
6 Rida (Kasir Toko Bangunan Fajar Mas) wawancara, tanggal 5 maret 2018.
7 Thomas W. Zimmerer, Norman M Scarborough dan Doug Wison, Kewirausahaan dan
Manjemen Usaha Kecil, (Jakarta: Salemba Empat, 2009), h. 83
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Sebagai contoh apabila pelanggan yang membeli di toko tersebut
wilayahnya berada disekitaran Desa Sabe’ maka harga yang diberikan sesuai
dengan harga yang telah ditetapkan tetapi apabila pelanggan yang wilayahnya
berada di luar Desa Sabe’ maka harga yang diberikan akan lebih tinggi
dikarenakan untuk menutupi biaya pengirimannya. Misalnya jika ibu Ani ingin
membeli semen 5 zak dengan harga normal Rp.330.000 tetapi wilayahnya berada
di Desa Kasiwiang atau di luar Desa Sabe’ maka diberikan harga Rp.360.00/5 zak.
c. Diskon
Strategi lain yang diterapkan oleh Toko Bangunan Fajar Mas ialah diskon
atau potongan harga. Toko Bangunan Fajar Mas melakukan strategi ini untuk
menghargai konsumen atas respon tertentu. Diskon yang diterapkan pada Toko
Bangunan Fajar Mas adalah:
1) Potongan kuantitas atau partai besar
Potongan jumlah atau kuantitas adalah pengurangan harga bagi pembelian
dalam jumlah besar. Diskon ini diterapkan apabila ada pelanggan yang
melakukan pembelian dengan jumlah yang banyak. Pemberian diskon ini
biasanya diberikan pada pembelian produk minimal 50 item untuk produk
tertentu. Selama ini setiap pembelian partai besar akan diberikan diskon
minimal 5% sampai dengan maksimal 20%, yang berarti semakin banyak
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jumlah barang yang dibeli maka semakin banyak diskon yang diberikan
(dengan batas maksimal diskonnya ialah 20%)
Strategi ini dilakukan apabila proses pemesanan dalam jumlah yang
banyak. Toko Bangunan Fajar Mas tidak dapat memprediksi selang waktu
penggunaan strategi ini, dikarenakan strategi ini berlaku ketika konsumen
akan melakukan pemesanan produk dalam jumlah yang besar (pemesanan
konsumen secara musiman).
Berikut adalah tabel pemberian diskon dalam parti besar yang dilakukan
oleh Toko Bangunan Fajar mas:
Tabel 4.3
Produk Harga Awal / Item JumlahItem Diskon Harga Akhir
Semen Tonasa Rp                 66.000 50 5% Rp        3.135.000
Keramik lantai
40x40 putih polos Rp                 53.000 60 5% Rp        3.021.000
Kaca 5 mm Rp               140.000 100 10% Rp      12.600.000
Triplek 9 mm Rp               115.000 150 15% Rp      14.662.500
Besi Beton 8 SNI Rp                 50.000 200 20% Rp        8.000.000
Sumber : Toko Bangunan Fajar Mas
Pada tabel diatas, tertera beberapa pembelian dalam partai besar
dimana semen tonasa terjual sebanyak 50 item dengan harga awal Rp.66.000/
item, Toko Fajar Mas memberikan diskon 5%  dengan hemat Rp.165.000 dan
harga akhirnya menjadi Rp.3.135.000. Keramik lantai 40x40 putih polos yang
terjual sebanyak 60 item dengan harga awal Rp.53.000, diberikan diskon
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sebesar 5% dengan hemat Rp.159.000 menjadi Rp.3.021.000. Kaca 5 mm
yang terjual sebanyak 100 item dengan harga awal Rp.140.000/item diberikan
diskon 10% dengan hemat Rp.1.400.000 menjadi Rp.12.600.000. Triplek 9
mm yang terjual sebanyak 150 item dengan harga awal Rp.115.000/item
diberikan diskon 15% dengan hemat Rp.2.587.500 menjadi Rp.14.662.500.
dan Besi Beton 8 SNI yang terjual sebanyak 200 item dengan harga awal
Rp.50.000/item diberikan diskon 20% dengan hemat Rp.2.000.000 menjadi
Rp.8.000.000.
a) Diskon/potongan fungsional, diskon ini biasanya ditawarkan oleh produsen
kepada anggota saluran perdagangan jika mereka akan membentuk fungsi
tertentu, seperti penjualan, pertokoan, dan penyimpanan. Artinya jika
pelanggan yang berbelanja di Toko Bangunan Fajar Mas tujuannya untuk ikut
serta memasrkan produk Toko Bangunan Fajar Mas baik itu dalam jumlah
banyak maupun sedikit maka akan diberikan diskon atau pengurangan harga,
misalnya penjualan eceran dan pertokoan.
Tujuan diberikannya diskon fungsional ini untuk memberikan
kemudahan kepada pedagang eceran agar dapat memasarkan bahan bangunan
yang dibeli di toko Bangunan Fajar Mas untuk dijualnya kembali di
daerahnya sehingga semua kalangan masyarakat baik itu menengah keatas
ataupun menengah kebawah dapat menjangkau harga yang ditentukan oleh
pedangan eceran.
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a. Strategi penetapan harga yang paling tepat dalam meningkatkan penjualan pada
toko Bangunan Fajar Mas
Setelah menerapkan beberapa strategi harga, toko bisa melihat hasil dari
penerapan stretegi tersebut. Toko juga bisa tahu strategi yang paling tepat
digunakan untuk penjualan produknya. Dari analisis yang telah dilakukan strategi
harga yang paling tepat bagi toko Bangunan Fajar Mas adalah strategi harga diskon
fungsional.
Strategi harga diskon fungsional yang diberikan kepada palanggan yang ikut
memasarkan produk bahan bangunan dari toko Bangunan Fajar Mas yang bertujuan
untuk mencapai tingkat penjualan sebesar-besarnya dalam jangka waktu tertentu.
Penggunaan strategi ini dirasa yang paling tepat dikarenakan dapat memikat banyak
konsumen yang memiliki tujuan untuk melakukan penjualan kembali. Dalam hal ini
strategi harga diskon ini artinya pelanggan yang ikut melakukan penjualan kembali
diberikan potongan harga baik itu pembelian barang dalam jumlah banyak maupun
sedikit. Sehingga semakin banyak pelanggan yang ikut memasarkan produk bahan
bangunan dari toko Bangunan Fajar Mas maka akan menambah peningkatan





Berdasarkan penelitian Strategi penetapan Harga dalam Meningkatkan
Penjualan pada toko bangunan Fajar Mas Desa Sabe’ Kabupaten Belopa Utara
Kecamatan Belopa Utara, maka dapat disimpulkan bahwa penetapan harga adalah
sauatu proses untuk menentukan seberapa besar pedapatan yang akan diperoleh oleh
toko dari produk. Strategi harga yang digunakan di toko Bangunan Fajar Mas yaitu:
Strategi harga segmen pelanggan, strategi harga yang melihat dari kelompok
pelanggan yang berbeda ditetapkan harga yang berbeda-beda untuk produk yang
sama. Artinya pelanggan yang berlangganan pada toko Bangunan Fajar Mas
diberikan harga rendah ketimbang pelanggan yang baru.
Strategi harga zona, strategi harga ini dilakukan toko Bangunan Fajar Mas
untuk memberikan harga yang berbeda untuk pelanggan yang berbeda. Artinya
pelanggan yang berada di wilayah Desa Sabe’ akan diberikan harga sesuai dengan
harga yang telah ditetapkan sedangkan pelanggan yang berada di luar wilayah Desa
Sabe’ diberikan harga lebih tinggi dari harga harga yang telah ditetapkan dikarenakan
untuk menutupi biaya pengiriman.
Strategi harga diskon adalah potongan harga pada setiap barang yang dijual
oleh para penjual. Ada dua jenis diskon yang diterapkan pada toko Bangunan Fajar
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Mas, yaitu: Diskon jumlah, strategi ini diterapkan oleh toko bangunan Fajar Mas
apabila pelanggan melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak. Artinya apabila
pembelian yang dilakukan minimal 50 item. Diskon yang diberikan mulai dari 5%
sampai dengan 20%, yang artinya semakin banyak jumlah barang yang dibeli maka
akan semakin tinggi diskon yang akan diberikan (dengan batas maksimal 20%).
Diskon fungsional, diskon ini biasanya ditawarkan oleh produsen kepada anggota
saluran perdagangan jika mereka akan membentuk fungsi tertentu, seperti penjualan,
pertokoan, dan penyimpanan. Pemberian diskon ini biasanya diberikan kepada
pedagang yang ikut memasrkan produk yang ada pada Toko Bangunan Fajar Mas
baik dalam jumlah besar maupun eceran, seperti warung-warung.
Adapun strategi harga yang paling tepat dalam meningkatkan penjualan pada
Toko Bangunan Fajar Mas yaitu strategi harga diskon fungsional. Dapat dikatakan
demikian karena semenjak diberlakukannya strategi ini semakin banyak masyarakat
yang ikut memasarkan produk lebih memilih berbelanja di toko Bangunan Fajar Mas
ketimbang toko lain. Dengan demikian, penjualan yang dilakukan pada toko
bangunan Fajar Mas akan meningkat dan akan berdampak pada jangka panjang.
Dalam hal ini bukan hanya toko Bangunan Fajar Mas yang diuntungankan tetapi
konsumen yang ikut memasarkan produknya juga diuntungkan.
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B. Saran
Berdarkan penelitian yang telah dilakukan dan kesimpulan diatas, penulis
mengajukan beberapa saran yang mungki bisa dilakukan oleh toko Bangunan fajar
Mas pada periode-periode selanjutnya. Saran tersebut diuraikan seperti di bawah ini:
1. Toko Bangunan Fajar Mas tetap menjalankan strategi-strategi harga yang sudah
dilaksanakan sebelumnya dan selalu memantau perkembangan tentang harga
bahan bangunan pesaing di daerah tersebut khususnya yang ada di Desa Sabe’,
sehingga kedepannya nanti bisa mencapai hasil yang maksimal agar sesuai
dengan apa yang diinginkan dan kebutuhan konsumen.
2. Berdasarkan hasil penelitian bahwa strategi penetapan harga yang paling tepat
dalam meningkatkan penjualan ialah strategi harga diskon fungsional. Sebaiknya
strategi ini harus tetap dipertahankan agar dapat menunjang peningkatan
penjualan dalam jangka waktu yang lama dan menjadikan toko Bangunan Fajar
Mas semakin maju.
3. Strategi pelayanan, strategi ini sebaiknya diterapkan pada toko Bangunan Fajar
Mas agar dapat menarik minat konsumen yang lebih banyak lagi untuk
melakukan pemebelian sehingga bisa menunjang peningkatan penjualan.
4. Perlu untuk disadari bahwa menjalankan suatu usaha harus mengetahui apa saja
yang diinginkan konsumen serta memperhatikan apa saja yang menjadi penilaian
konsumen dalam memilih suatu produk dan juga mempertahankan pelanggan
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